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El presente plan de negocio a ejecutar consiste en una empresa dedicada a la elaboración, venta 
y distribución de adornos artesanales en botellas de vidrio para el hogar, la cual empieza a partir 
del reciclaje y reutilización de botellas de vidrio en el distrito de Santiago de Surco.  
El plan de negocio nos permite una adecuada planeación y análisis del proyecto, para ello es 
necesario tener información sobre los diferentes factores que pueden afectar a la hora de poner 
en marcha el proyecto, el plan de negocio se realiza por un análisis económico que se divide a 
su vez en un análisis macro y micro, en este análisis se puede ver el nivel global y el nivel local.  
El plan de negocio Love & Home, cuenta con 3 líneas, la línea Romántica, Rústica y Náutica, la 
cual tiene dos modelos cada línea. Estarán decorados con botellas de vidrio reciclables, 
materiales de bisutería, papel bond, cartulina y pintura en spray de varios colores alternativos. 
Dando un aspecto muy agradable y acogedor. 
El equipo de trabajo de este plan de negocio lo conforman 3 personas, la cuales son Yolanda 
Selva Carazas, Gerente General, Magaly Marreros Saldaña, Gerente de Producción y Diana Pérez 
Acha, Gerente Comercial, la cual constituirán la empresa y estarán a cargo del negocio. 
Habiéndose identificado que las tiendas físicas o los retails existentes en el mercado no cuentan 
con un producto decorativo exclusivo y novedoso en modo de líneas de botella de vidrio, pues 
las ofrecen de formas tradicionales y abstractas, se identificó una oportunidad de negocio de 
abrir una tienda física que ofrezca adornos artesanales en botella de vidrio para el hogar, que 
permita dar un estilo atractivo a su hogar. 
Por lo tanto, se decide determinar la aceptación y analizar la viabilidad del negocio de una tienda 
que venda adornos artesanales en botella de vidrio para los hogares en el nivel socioeconómico 
A y B en el distrito de Santiago de Surco.  
El análisis del plan de negocio permitirá demostrar que existe potencial importante para abrir 
una tienda que venda adornos artesanales de botella de vidrio con 3 líneas de productos, 
Romántica, Rústica y Náutica, en el distrito de Santiago de Surco.  
Al realizar un análisis más profundo sobre la zona estratégica donde se podrá establecer la 
tienda física, se determinó que la zona elegida es el C. C. Caminos del Inca, que se encuentra 
entre la avenida Primavera y la avenida caminos del Inca, el cual es un centro comercial que 
cuenta con tiendas especializadas en el rubro y dedicadas a la venta de adornos artesanales en 
botella de vidrios para el hogar. Por otro lado, se encuentra ubicado en dos avenidas 






El presente plan de negocio se desarrolla para determinar la aceptación y viabilidad de realizar 
una tienda física que venda adornos artesanales en botella de vidrio para los diferentes 
ambientes del hogar que desea decorar. Los adornos artesanales están clasificados en 3 líneas 
de productos, Romántica, Rústica y Náutica. 
El interés de desarrollar este plan de negocio consiste en la elaboración de adornos artesanales 
en botellas de vidrio para el hogar en el distrito de Santiago de Surco, en esta época surge la 
necesidad de realizar medidas que ayuden a mitigar los problemas del medio ambiente. El 
proyecto empresarial permite aprovechar la reutilización de materiales que por su tiempo de 
descomposición serían contaminantes para nuestro planeta.  
Todos los organismos a la medida que interactúan con el medio ambiente en el que viven lo 
transforman y esto se puede evidenciar mediante registros realizados por historiadores, pero es 
precisamente el ser humano, el que más influencia tendrá sobre éste, por ejemplo, en la 
revolución industrial se generan cambios significativos como el crecimiento poblacional debido 
a los avances científicos y tecnológicos. Y este desarrollo científico y tecnológico es muy 
determinante en la estrecha relación con el medio ambiente por lo que empieza a generar daños 
al ecosistema.  
Este cambio está inmerso entres los seres humanos que viven en el planeta, pero debido al 
incremento de explotación desmedida de materia prima por el incremento poblacional y 
desarrollo científico – tecnológico y su consecuencia del impacto negativo con el medio 
ambiente crea la necesidad de implementar estrategias novedosas que cambien el desarrollo 
global, que impulse el cambio del medio ambiente, por tal razón se busca desarrollar un plan de 
negocio con enfoque sostenible mediante la reutilización de botellas de vidrio. 
Este plan de negocio se realizará en el distrito de Santiago de Surco en el C. C Caminos del Inca, 
que se encuentra ubicado entre dos avenidas muy importantes del distrito, la avenida Angamos 
y Caminos del Inca. Éste lugar fue elegido dado que se encuentra como un foco importante del 
comercio, pues ahí se encuentran tiendas comerciales dedicadas a la venta de artículos 
decorativos y a la vez se caracteriza por ser una zona con gran actividad comercial. 
Por otro lado, el plan de negocio está organizado de la siguiente manera: 
En el primer capítulo se desarrollará el estudio de mercado; el cual se analizará el mercado 
objetivo, el perfil del consumidor, las variables geográficas, demográficas, psicográficas y 
conductuales, que nos ayudará a identificar al público objetivo, el estudio de la demanda, la 




En el segundo capítulo se encuentra el plan de marketing, en donde se identifica las estrategias 
que ayudarán a cumplir con los objetivos planteados. También se analizará la política de precios 
y tácticas de ventas. 
En el tercer capítulo encontraremos el plan de producción del negocio, el proceso de adquisición 
de la materia prima e insumos y el proceso de elaboración.   
En el cuarto capítulo comprende el estudio de la organización, donde se identifican la misión, 
visión, valores, objetivos, metas, el análisis FODA de la empresa, las normas legales y tributarias 
con las cuales se constituirá la empresa. Asimismo, se define el perfil del puesto y funciones del 
personal que va a laborar en la empresa. 
En el quinto capítulo se desarrollará la inversión inicial del proyecto, los presupuestos, el 
financiamiento, los costos y estados financieros de la empresa por un periodo de 5 años. Así 
como también se analizará los indicadores económicos y financieros, el VAN, el TIR y el Beneficio 








El plan de negocio tiene como finalidad establecer una empresa de elaboración y 
comercialización de adornos artesanales en botellas de vidrio para el hogar, con la reutilización 
y reciclaje de botellas de vidrio, el proyecto surge ante la problemática que tenemos hoy en día, 
y es sobre la contaminación ambiental de la ciudad. 
Los envases de vidrio han sido muy populares durante muchos años debido a las numerosas 
ventajas que aportan a fabricantes, marcas y consumidores por igual. 
Se trata de un producto 100% reciclable, lo que implica que se puede reciclar de diferentes 
maneras sin que pierda sus propiedades. En Europa, por ejemplo, la Federación Europea de 
Envases de Vidrio (FEVE) informó de que el índice de reciclado fue del 73% a finales de 2015, lo 
que permite a la industria de vidrios para envases reducir su impacto medioambiental 
drásticamente mediante un ahorro de energía y materias primas. 
Las botellas de vidrio a pesar que es un material muy resistente y a la vez frágil; es un objeto que 
causa graves daños, ya que todos los residuos que la componen contaminan al suelo y 
perjudican al ambiente, debido a que tarda cerca de 4,000 años para que se pueda degradarse.  
Uno de los efectos muy preocupantes que causan las botellas de vidrio al no darles el uso que 
amerita, es que estos son uno de los principales provocadores de los incendios forestales; 
puesto que en el momento que cuando se encuentran en zonas donde hay árboles da un efecto 
de lupa y hace que se encienda, provocando los incendios y desapareciendo los bosques 
existentes, provocando con la deforestación y provocando severos daños, como la erosión del 
suelo, alteraciones climáticas, reducción de la biodiversidad, el calentamiento global, entre 
otras; es por eso que es necesario que toda persona sea partícipe en la actividad de 
reforestación, cuidando los árboles y de esta manera protegiendo en gran medida a la ecología. 
El vidrio es un material inorgánico que se obtiene principalmente a partir de la arena de sílice (Si 
O2, en torno al 70%), carbonato de sódico (Ca2Co3, en torno al 15%), Caliza (CaCO3, en torno al 
10%) y otros aditivos, mediante la fusión a unos 1.500 ·C.  
Según diferentes fuentes, el vidrio se empezó a fabricar alrededor del año 3500 a.C. en Egipto, 
otras fuentes indican su origen en el 2500 a.C. en Mesopotamia, como elemento decorativo, y 
su uso ha ido evolucionando. Así, el vidrio se ha utilizado para fabricar vasijas, ventanas y hoy 
en día sobre todo envases, en especial para líquidos, puesto que un envase que no interfiere ni 





En países como en Alemania o Irlanda el vidrio se separa por colores. E incluso, otros países han 
optado por subir a un peldaño superior en la pirámide del reciclaje, es por tal razón que, en vez 
de reciclar el vidrio, reutilizan los envases de este material. 
Se dice que el 8% de basura doméstica que se genera en los hogares es vidrio. 
Podemos afirmar que la historia del reciclaje del vidrio es una historia de éxito que no se ha 
acabado y que continúa.  Y lo dice el libro “STOP BASURA”, la verdad sobre reciclar, autor: Alex 
Pascual – Mayo 2016. 
A lo largo de la historia de la humanidad, el vidrio ha sido uno de los materiales utilizados para 
la elaboración de recipientes que se ha utilizado alrededor del mundo, tanto en la industria de 
la alimentación conteniendo en su interior productos alimenticios o bebidas, así como productos 
de lujo como aceite de oliva o vino. 
En la actualidad, el vidrio sigue siendo uno de los principales tipos de envases utilizados, se han 
expandido sus usos desde la fabricación de perfumes o productos cosméticos. Y es que a pese a 
la fragilidad de este material, muchas personas desconocen que es uno de los más sencillos de 
reciclar.  
Es así que ahora se habla del impacto mundial que está teniendo el reciclaje de vidrio, un 
proceso que nos deja una cantidad de datos tan curiosos, las cuales se mencionara a 
continuación:  
- En el año 2010 en Estados Unidos, se contabilizaron más de un total de once toneladas de 
vidrios pertenecientes a los residuos urbanos. 
- Dentro de esta gran cantidad de vidrio, tan solo un 27% fue recuperado para su reciclaje. 
- El proceso de reciclado de vidrio, aumento de 750.000 toneladas en el año 1980 a un total 
de más de tres millones de toneladas contabilizadas en el año 2010. 
- Las principales fuentes de vidrio que podemos encontrar son provenientes de la industria 
alimenticia, por envases de vino, cerveza y bebidas alcohólicas en general. 
De manera que es necesaria una campaña de conciencia de la población, en la que se apueste 
por el reciclaje de todo tipo de envases de vidrio, las cuales nos ayudara a mantener el equilibrio 
de recursos del que disponemos en la actualidad. Para ello vamos a describir algunos beneficios 
del reciclaje de botella de vidrio. 
Beneficios de reciclar el vidrio: 
- Ahorro de energía y reducción de la contaminación, lo que se traduce menos generación de 




- Disminución del consumo de recursos naturales, por ejemplo, tanto el vidrio se puede reciclar 
infinitas veces ya que no pierden sus propiedades al reciclarse, permitiendo crear nuevos 
materiales disminuyendo el uso de recursos naturales. 
- Reciclar evita el uso de vertederos, estos son muy contaminantes para el medio ambiente y 
muy molestosos para las personas. 
- El reciclaje permite la creación de nuevos puestos de trabajo. 
- Si todo el mundo reciclara de manera correcta disminuiría el coste del reciclaje. 
Por otro lado, existe un modelo llamado la regla de las tres erres, o también conocida como las 
tres erres de la ecología. A continuación, mencionaremos las 3 erres las cuales son: 
- Reducir: Se trata de promover los materiales que se les pueda dar más de un uso. por lo 
tanto, reducir los materiales que están destinados a una única función o a un solo uso, por 
ejemplo, productos de usar y tirar.  
- Reutilizar: En este punto se trata de dar prioridad a aquellos materiales que se pueden 
reutilizar. Por ejemplo, usar papeles usados como borradores. 
- Reciclar: Esta es la R más conocidas de todas y debe ser la última opción, cuando no es posible 
ni reducir ni reutilizar. Tomando el ejemplo del papel borrador, cuando ya no se pueda 
aprovechar más, reciclarlo. 
Por tanto, por un lado, tenemos el calentamiento global, el cual todos somos responsables. Pero 
por otro lado tenemos en nuestras manos una solución contra este grave problema, a través del 
reciclaje y el modelo de las tres R. 
Con este modo de vida que vela por la sostenibilidad del planeta podemos reducir el consumo 
de materias primas y la energía para poder obtener más. Reutilizar implica aprovechar de la 
mejor manera los materiales de los que disponemos. Reciclar nos permite crear materiales 
nuevos a partir de materiales usados, y a la vez genera empleo. 
 Es así que podemos decir que el planeta ha sido afectado negativamente por el hombre 
mediante prácticas culturales y tradicionales. Es por tal razón que se busca un equilibrio entre 
el desmedido desarrollo económico, social y la protección ambiental se busca implementar una 
empresa que venda nuevos productos con botellas recicladas, elaborando así adornos 
artesanales para el uso doméstico. Asimismo, se busca mediante el enfoque y modo de 
elaboración contribuir al cuidado ambiental y el progreso económico, como también impulsar 
el pensamiento reflexivo que lleve a la consideración de los actos que se realizan muchas veces 




Capítulo I – ESTUDIO DE MERCADO 
18 
 
CAPÍTULO I – ESTUDIO DE MERCADO 
1.1.  Descripción de la Idea de Negocio 
Esta idea de negocio surgió por medio del reciclaje de botellas de vidrio que se ha puesto de 
moda, debido que a través de sencillas técnicas de pintado y decorados con materiales de 
bisutería y entre otros materiales, se pueden convertir en hermosos y novedosos objetos para 
decorar un espacio de su hogar, oficina o centro comercial. 
Gracias a esta idea creativa de hacer adornos artesanales con botellas de vidrio, permite generar 
un emprendimiento más que interesante y rentable, al alcance de los clientes que desean 
comprar un adorno artesanal no tradicional. Para este plan de negocio no se necesita de 
máquinas de fabricación, solo necesitas de tu ingenio para decorar las botellas de vidrio, es así 
que convertirás una simple botella de vidrio reciclada en un bellísimo producto novedoso y 
creativo.  
Los productos terminados se venderán en la tienda física que se encontrará en el distrito de 
Santiago de Surco, en el C. C. Caminos del Inca. Se dará publicidad mediante las redes sociales y 
también participaremos en diferentes ferias artesanales.  
En cuanto a la política de precios se tendrá en cuenta 3 variables que van a determinar el precio 
final del producto, la cuales son el precio de los competidores, la percepción del cliente y el 
margen de ganancia. Asimismo, cuando se realice un pedido de los productos se ha considerado 
el valor del adelanto del 50% y el otro 50% al término del trabajo. En la elaboración de los 
productos se mantendrá el uso de materiales con un mínimo de estándares de calidad, que 
garanticen que los productos elaborados cumplan siempre con la verificación y garantía de 
producción. 
Este plan de negocio es original y lucrativo, debido a los novedosos productos que se pueden 
realizar con botellas de vidrio reciclados, es así que estos productos decorativos tienen un 
excelente valor en el mercado. 
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1.2.  Equipo de Trabajo 
Selva Carazas, Yolanda 
Bachiller de la carrera de Administración de Empresas de la Universidad 
Tecnológica del Perú. Actualmente se encuentra laborando en una 
empresa de corretaje, DRD CORREDOR DE SEGUROS SAC, 
desenvolviéndose como Administradora. 
Será responsable de la Gerencia General de la empresa Love & Home 
SAC por su habilidad creativa e innovadora que ayudarán a la realización 
y venta de los productos decorativos. 
Marreros Saldaña, Maria Magaly 
Bachiller de la carrera de Administración de Empresas de la Universidad 
Tecnológica del Perú. Actualmente se encuentra laborando en la 
Gerencia General de la empresa C&M ENGINEERING SAC, ocupando el 
puesto de Administradora. 
Será la responsable del área de Producción de la empresa Love & Home 
SAC por su desempeño académico y profesional que ayudarán a 
impulsar el crecimiento de la organización.  
Pérez Acha, Diana Lourdes 
Bachiller de la carrera de Administración de Empresas de la Universidad 
Tecnológica del Perú y también cuenta con una especialización en 
Contabilidad.  
Será responsable del área de Comercialización de la empresa Love & 
Home SAC por sus habilidades y conocimientos adquiridos que tendrán 
gran impacto y generarán óptimos resultados.  
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1.3.  Objetivos del Estudio de Mercado 
Los objetivos del estudio de mercado a considerar en el proyecto, son los siguientes: 
- Identificar el perfil de los consumidores. 
- Identificar cual es el tipo de decoración que prefieren comprar los consumidores. 
- Identificar los gustos y preferencias de los consumidores. 
- Identificar cuáles son los motivos por adquirir una decoración. 
- Identificar el nivel de aceptación del producto por los consumidores. 
- Identificar los clientes potenciales y disponibles. 
- Identificar la oferta y la demanda. 
- Identificar la ubicación estratégica para la venta del estudio de mercado. 
- Identificar la viabilidad del proyecto. 
- Identificar los competidores directos e indirectos. 
- Identificar el precio del mercado. 
- Identificar los riesgos macro y micro entorno. 
1.4.  Plan Estratégico 
Para realizar las estrategias, es necesario considerar los objetivos del mercado para poder 
mitigar los posibles problemas que se encuentren en el mercado. 
Para ello hemos realizado el plan estratégico de las cinco fuerzas de Porter. 
1.5.  Análisis de las Cinco Fuerzas de Porter 
1.5.1.   Rivalidad Entre Competidores 
En esta parte vamos a ver la competencia entre empresas de la misma industria o sector, 
ofreciendo el mismo tipo de producto o servicio, mientras más empresas existan mayores 
será el grado de rivalidad entre los competidores.  
Por tal razón vamos a detallar a empresas que comercializan productos decorativos para el 
hogar, teniendo en cuenta que estas empresas no ofrecen el mismo producto.  
a) Factores Cualitativos 
A continuación, vamos a describir a las siguientes tiendas: 
- Tiendas Físicas 
Panorama Hogar & Decoración: es una empresa dedicada a la importación y distribución 
de artículos decorativos para el hogar a nivel nacional. Ofreciendo productos diferenciados 
con diseños innovadores a precios muy competitivos que satisfacen las necesidades de cada 
uno de los clientes.  
 












Articulos de decoracion 
Servicio
Precio
Tiene una trayectoria de 14 años en el mercado, cuenta con más de 6000 artículos para la 
decoración del hogar, entre los productos que ofrece esta mueblería, consolas, espejos, 
imágenes religiosas, adornos en general y servicios de diseño y decoración de interiores.  





Menchelli: empresa tradicional con más de 80 años, actualmente, bajo la dirección de la 
segunda generación de la familia Menchelli sigue brindando a sus clientes la atención que 
los caracteriza contando con una tienda muy moderna y elegante en el centro Comercial El 
Polo. Se caracteriza por ser una prestigiosa tienda de regalos especiales, decoración del 
hogar y lista de novias. Donde sus clientes encuentran gran variedad de productos 
novedosos y artísticos. 




b) Factores Cuantitativos 
De acuerdo a las características de cada local, se asignó diferentes puntos de ventaja del 1 
al 5. La cual el 5 es el mayor puntaje de ventaja, y el 1 el menor puntaje de ventaja. 













Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
 













Articulos de decoracion 
Caracteristicas
Factores Cualitativos y Cuantitativos de las empresas Retails 
a) Factores Cualitativos 
Casa & ideas: empresa que crea productos de diseño y decoración para diferentes estilos 
de personas y hogares, considerando que cada casa es única y diferente. Ofrecen productos 
que sean funcionales, accesibles e innovadores. 
- Accesibilidad: Ubicación en diferentes Centros Comerciales y Mall. 
- Precio: los precios de los productos son accesibles. 
- Afluencia: Alta 
- Seguridad: Alta 
Falabella Home: Saga Home cuenta con una gran variedad de accesorios decorativos de 
diferentes ambientes para el hogar.  
- Accesibilidad: rápida ubicación en diferentes distritos de la ciudad. 
- Precio: los precios de los productos varían por temporada. 
- Afluencia: Alta. 
- Seguridad: Alta 
b) Factores Cuantitativos 
De acuerdo a las características de cada empresa Retail, se asignó diferentes puntos de 
ventaja del 1 al 3. La cual el 3 es el mayor puntaje de ventaja, y el 1 el menor puntaje de 
ventaja. 
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La empresa que tiene mayor puntaje de ventaja es la empresa Falabella Home, el cual por 
sus características de precios, accesibilidad, mayor afluencia y seguridad; y sobre todo por 
tener gran variedad de productos decorativos, hacen que tenga mayor ventaja con respecto 
a la empresa Casa &Ideas. 
1.5.2.   Amenazas de los nuevos competidores 
En esta parte vamos analizar la entrada potencial de una empresa que venda productos y/o 
servicios sustitutos o productos alternativos al del rubro. 
Estamos en un mercado muy competitivo la cual el ingreso de nuevos competidores es 
altamente probable, considerando que las barreras de entrada son bajas. Los nuevos 
competidores actuales, si bien es su mayoría son empresas de retails no necesariamente 
cuentan con el producto que nuestra empresa plantea. Tal vez las nuevas empresas que 
ingresan se enfocan en otros aspectos como venta personalizada y online.  
Mencionaremos algunas empresas especializadas en este rubro. 
Factores Cualitativos y Cuantitativos 
a) Factores Cualitativos 
A continuación, vamos a describir a las siguientes tiendas: 
D&O: es una empresa dedicada al cuidado minucioso por los detalles y las ideas 
vanguardistas que Verónica importaba de todas las esquinas del mundo. Verónica es la 
fundadora de D&O, como toda apasionada entiende que el cuidado por los detalles hace la 
diferencia. Su objetivo fue abrir una tienda donde cada persona que entrara por la puerta 
fuera tratada como un invitado antes que un cliente. Esto género que el público tenga 
preferencia por la tienda D&O, a la hora de decorar un ambiente de su hogar.  
- Calidad: el cuidado por los detalles. 
- Diseño: personalizado. 
- Precio: los precios son elevados. 
IKEA: ofrece una amplia variedad de productos de decoración para el hogar asequibles para 
la mayoría de personas que desean salir de lo tradicional, combinando funcionalidad, 
calidad, diseño y valor. Están comprometidos con el diseño, suministro y distribución de los 
productos.  
- Calidad: comprometidos con el buen acabado. 
- Diseño: novedosos. 
- Precio: competitivos al alcance del cliente. 
 













b) Factores Cuantitativos 
De acuerdo a las características de cada empresa, se asignó diferentes puntos de ventaja 
del 1 al 3.  
La cual el 3 es el mayor puntaje de ventaja, y el 1 el menor puntaje de ventaja. 







Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
La empresa con mayor beneficio con respecto a las características mencionadas en la tabla 
Nº03, es la empresa IKEA, con un puntaje de ventaja de 9. 
1.5.3.   Amenazas de Productos Sustitutos 
Los productos sustitutos son bienes que compiten en el mismo mercado. Es decir que dos 
bienes son sustitutos cuando satisfacen la misma necesidad. En base a esto podemos 
mencionar las siguientes tiendas: 
- Artesanos: Que fabrican adornos y accesorios de decoración de buril, cerámica, arcilla 
entre otros materiales. 
1.5.4.   Poder de Negociación de los Clientes 
Los clientes pueden presionar a los vendedores a bajar los precios de sus productos, 
mejorar la calidad y ofrecer mejores servicios. Estos aspectos pueden generar a la empresa 
costos adicionales, el cual tendrían que asumir y hacer esos cambios para no perder a sus 
clientes potenciales. El comprador potencial puede hacer a una industria más competitiva 
y disminuir el potencial de ganancias para el vendedor. 
En el mercado existen varias empresas que ofrecen varios tipos de productos y/o servicios 
similares, donde el comprador puede elegir la mejor opción que se ajuste a sus necesidades, 
también se puede considerar que su poder de negociación es moderado, tomando en 
 













(Jesúas María, Lince, Pueblo Libre,Magdalena, San Miguel)
(Miraflores, San Isidro, San Borja, Santiago de Surco, La Molina)
(Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores)
(Villa el Salvador, Villa María del Triunfo, Lurin, Pachacamac)
(Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, Ventanilla)
Distribucion por Zonas - APEIM
(Puente Piedra, Comas, Carabayllo)
(Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras)
(San Juan de Lurigancho)
(Cercado de Lima, Rimac, Breña, La Victoria)
(Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agustino)
cuenta como base que comprara los productos con características de calidad y diseños 
modernos, y la atención brindada por los asesores especializados. 
1.5.5.   Poder de Negociación de los Proveedores 
El mercado o segmento del mercado no será bien atractivo cuando los proveedores 
empiecen a organizarse, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus condiciones de 
precio y tamaño de pedido. Esto hará que genere una situación complicada con los insumos 
que se suministran, y al no tener sustitutos generara mayor costo. Por ello hará más difícil 
el poder de negociación con el proveedor. 
En la actualidad se cuenta con una gran cantidad de proveedores ubicados en el mercado 
central del Centro de Lima, por lo cual por el momento los proveedores no pueden imponer 
sus precios y sujetarnos a las cantidades de pedidos, es así que ellos aún no cuentan con un 
gran poder de negociación. 
1.6.  Identificación del Mercado Objetivo 
Es muy importante realizar el cálculo del tamaño del mercado al cual nos vamos a dirigir, para 
ello se van a utilizar diferentes fuentes informativas las cuales nos ayudarán a identificar al 
consumidor del producto. Para ellos buscaremos fuentes confiables con información real y 
actualizada, para poder analizarla de acuerdo a las necesidades y al perfil del consumidor.  
Para la identificación del mercado objetivo, se consideró a la población de la zona 7, la cual está 
clasificado por 5 distritos las cuales son: La Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro, Santiago de 
Surco. 









Fuente: Departamento de Estadística – C.P.I 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
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La cual hemos considerado al distrito de Santiago de Surco por varios factores, por sus zonas 
geográficas que son muy comerciales y muy favorables para los intereses de la empresa, así 
mismo tendremos varios factores a considerar, como el desarrollo de la cultura, valores sociales, 
el estilo de vida y la capacidad adquisitiva de los consumidores del distrito de Santiago de Surco. 
1.6.1.   Perfil del Consumidor 
El perfil del consumidor podríamos definirlo como la persona que desea o necesita lo que 
el negocio o marca les puede ofrecer, ya sea para decorar su hogar, dar como obsequio a 
un familiar, entre otros aspectos. Por tal razón, será mucho más propensos a consumir los 
productos. Para identificar y segmentar el  público objetivo usaremos varios criterios o 
variables que nos ayudarán a determinar cuál será el consumir final, las variables que 
utilizaremos son, variables geográficas, variables demográficas, variables psicográficas y 
variables conductuales.  
1.6.2.   Metodología para la Segmentación del Mercado 
En esta parte vamos a desarrollar la muestra, para ello se ha elegido al distrito de Santiago 
de Surco perteneciente a la zona 7 de Lima Metropolitana, la cual vamos a ver el nivel 
socioeconómicos A y B, su capacidad adquisitiva que tienen las personas que viven en ese 
distrito, también vamos a ver distintas variables, como variables geográficas, demográficas, 
conductual y psicográficas que nos ayudarán a identificar al público objetivo al cual 
deseamos llegar. El proyecto  busca satisfacer la necesidad de acuerdo al estilo de vida que 
se tiene en el mercado. Esto nos ayudara a identificar la zona geográfica correspondiente a 
al perfil del consumidor que desea llegar al  producto. Para ello analizaremos las siguientes 
variables: 
Variables Geográficas 
- País: Perú 
- Distrito: Santiago de Surco 
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Fuente: Estructura Socioeconómica 2016 – Departamento de estadística – C.P.I  
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Variables Demográficas 
- Edad: 30 a 59 años   
- Género: Femenino 
- Estado Civil: Solteras, Convivientes y Casadas. 
Variables Psicográficas 
Nivel socioeconómico A y B  
El nivel socioeconómico A, está dirigido a los altos empresarios y ejecutivos, profesionales 
independientes. Mientras que el nivel socioeconómico B, está dirigido a los trabajadores 
dependientes de un rango intermedio  en el sector privado, profesionales independientes, 
como también funcionarios públicos o empleados no profesionales de rango intermedio en 




% sobre Lima 
Metrop.
A B C D E
1 Puente Piedra, Comas, Carabayllo. 1,213.4 11.9 0.5 10.9 46.6 29.8 12.2
2
Independencia, Los Olivos, San Martin de 
Porras.
1,328.7 13.0 2.0 23.7 52.1 19.8 2.4
3 San Juan de Lurigancho. 1,121.3 11.0 0.0 19.1 44.2 26.7 10.0
4
Cercado de Lima, Rimac, Breña, La 
Victoria
710.0 7.0 4.3 27.1 44.6 20.2 3.8
5
Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, 
San Luis, El Agustino
1,408.0 13.8 2.1 12.3 42.7 34.0 8.9
6
Jesúas María, Lince, Pueblo 
Libre,Magdalena, San Miguel
404.2 4.0 13.7 58.0 22.1 5.4 0.8
7
Miraflores, San Isidro, San Borja, Santiago 
de Surco, La Molina.
795.0 7.8 35.9 43.3 14.9 4.5 1.4
8
Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan 
de Miraflores.
877.7 8.6 3.9 26.6 44.6 20.5 4.4
9
Villa el Salvador, Villa María del Triunfo, 
Lurin, Pachacamac.
1,157.0 11.3 0.0 6.3 45.7 36.6 11.4
10
Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, 
Carmen de la Legua, Ventanilla.
1,038.7 10.2 1.2 19.7 44.2 23.8 11.1
11 Cieneguilla y Balneario 155.3 1.5 0.0 8.1 47.6 24.4 18.9
10,209.30 100 4.8 21.7 42.4 23.8 7.3Total Lima Metropolina
Zonas
Personas Estructura Socioeconomico APEIM (% Horizontal)
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Estilo de vida Según Rolando Arellano  
Según el estilo de vida, es una forma de agrupar a las personas según su manera de pensar 
y comportarse. Los grupos que hemos considerado son 3, los sofisticados, progresistas y 
modernas. La cual vamos a describir en el siguiente párrafo. 
- Los Sofisticados: son personas más instruidos, su nivel de ingreso e instrucción es alto. Su 
carrera universitaria es completa. Son innovadores en el consumo, y son cazadores de 
tendencias.  
- Los Progresistas: su grado de instrucción es similar al promedio. Sus niveles de ingreso 
son variados. Aunque estén en todos los NSE, en su mayoría son obreros y empresarios 
emprendedores. Los mueve el deseo de revertir su situación y avanzar, y están siempre 
en busca de oportunidades. 
- Modernas: su nivel educativo es similar al promedio. Sus niveles de ingreso son variados 
y no muy altos. Son mujeres que trabajan o estudian y buscan su realización personal 
también como madres. Se maquillan, se arreglan y buscan el reconocimiento de la 
sociedad. Son modernas, reniegan del machismo y les encanta salir de compras, les gusta 
comprar productos de marca y en lo general aquellos productos que les faciliten las tareas 
del hogar. Están en todos los NSE. 
Variables Conductual 
- Valores: amor, pasión y libertad 
- Expectativa: cubrir el estilo que desean con el producto. 
- Beneficios: Calidad y precios accesibles. 
- Frecuencia de compra: Mensual, Semanal, ocasional 
1.6.3.   Tamaño de la Muestra, Encuesta Piloto y General 
Se realizara una prueba piloto, la cual nos va ayudar a evaluar las preguntas de la encuesta 
que realizaremos a los encuestados. Este análisis de investigación conlleva tiempo, esfuerzo 
y dinero, gracias a este análisis, determinaremos variables que nos serán de gran ayuda. 
- Prueba Piloto 
Para desarrollar esta prueba piloto, se ha escogido a 20 personas al azar del distrito de 
Santiago de Surco para determinar la proporción de aceptación y rechazo del producto. En 
la prueba piloto se ha utilizado la 2 pregunta filtro de la encuesta, la cual nos ayuda a 
identificar si las personas compran adornos decorativos para el hogar. Obtuvimos como 
resultado que el 85% de las personas del distrito de Santiago de Surco si compran adornos 
 







 ¿Compra Ud. adornos decorativos para el 
hogar? 
Pregunta 2
decorativos para su hogar, mientras que un 15% de personas negaron comprar adornos 
decorativos para su hogar. 
Tabla 6 Pregunta filtro utilizada para la prueba piloto 








Elaborado por: Equipo de trabajo 
Se utilizará el método de muestreo aleatorio, conformado por mujeres y hombres de la 
edad de 30 a 59 años del distrito de Santiago de Surco que pertenece a la zona 7 de Lima 
Metropolitana. La cual empezara desde la población potencial, luego el mercado 
disponible, el mercado efectivo y por último la población del mercado objetivo, la cual nos 
ayudara para calcular la muestra, con un nivel de confianza del 85% y un margen de error 
del 15%. 
Figura 3 Análisis del estudio de mercado potencial, disponible y meta 
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a) Mercado Potencial 
Está conformada por el total de la población de Lima Metropolitana.  








Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI 2017) 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
En la tabla 7 podemos observar que la población de Lima Metropolitana ha crecido 
constantemente en los últimos años, considerando desde el año 2013 hasta el año 2017 el 
cual fue el último censo que se realizó en la Lima Metropolitana. Asimismo, determinamos 
que la población potencial es muy amplia.  
b) Mercado Disponible 
Para determinar el mercado disponible, se utilizará la información estadística de la 
población del distrito de Santiago de Surco, la cual tiene una tasa de crecimiento promedio 
anual del 1.3%. Es así que hemos podido determinar la población de los años siguientes, del 
2018 al 2023. 









Fuente: Censos Nacionales de población y vivienda 2017 - INEI  
Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Como podemos observar en la tabla Nº 8 la población del distrito de Santiago de Surco ha 
ido creciendo considerablemente en los últimos años. En base a la estimación del 
crecimiento de la población, hemos podido determinar la población del año 2019 al 2023. 
La cual nos va ayudar a determinar el mercado meta. 
c) Mercado Meta 
Para analizar el mercado meta, hemos utilizados varios filtros que nos ayudarán a 
determinar cuál será el mercado meta al cual nos vamos a dirigir. Uno de los filtros que se 
utilizó fue el NSE A y B, el cual tiene una participación del 79% sobre la población de la zona 
7 de Lima Metropolitana. Otro filtro que se utilizó fue el rango de edad de 30 a 59 años, el 
cual tiene una participación del 49% correspondiente a la población total del distrito de 
Santiago de Surco. También se utilizó el filtro por sexo femenino del distrito de Santiago de 
Surco, la cual tiene una participación del 55%. Además, el filtro que se utilizó fue el de su 
estado civil: solteras, casadas y convivientes, la cual tiene una participación del 91%. Y por 
último el filtro del gasto en compras del ama de casa, el cual según el diario gestión se indica 
que el ama de casa tiene la decisión de comprar en productos para el hogar, cuya 
participación es del 90%. Gracias a todos estos datos estadísticos obtenidos se ha realizado 
la determinación del mercado meta del año 2019 y la proyección de los 5 años siguientes. 













  Elaborado por: Equipo de trabajo 
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En base al resultado tenemos un mercado meta de 59,029 personas para el año 2019. Con 
esta información vamos a calcular el tamaño de la muestra a realizar y tener en cuenta a 
cuantos vamos a encuestar. 
- Tamaño de la muestra 






Z = 1.96 (El valor corresponde a un nivel de confianza donde caerá el estimador    
poblacional)  
P = 0.85 (probabilidad de éxito, o proporción esperada) 
q = 0.15 (probabilidad de fracaso) 
N = 59,029 
E = 5% (Margen de error) 
n =  ¿? 
Aplicando la fórmula para calcular el tamaño de muestra “n”. 
 
 
      
  
De acuerdo al resultado tenemos que el tamaño de la muestra es de 195, la cual 
representa la cantidad de personas a encuestar. 
1.6.4.   Proceso Estadístico de los Resultados e Interpretación 
En esta parte se va analizar los resultados obtenidos de las encuestas realizadas a las 195 
personas escogidas en el distrito de Santiago de Surco, pertenecientes a la zona 7 de Lima 
Metropolitana, entre el rango de edad de 30 a 59 años y de un nivel socioeconómico A y B. 
 
A continuación, se grafican y analizan los resultados de la encuesta. 
 
𝑛 =
𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞 ∗ 𝑁






𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞 ∗ 𝑁






𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞 ∗ 𝑁






𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞 ∗ 𝑁





(1.96)2 ∗ (0.85) ∗ (0.15) ∗ (59,029)






(1.96)2 ∗ (0.85) ∗ (0.15) ∗ (59,029)






(1.96)2 ∗ (0.85) ∗ (0.15) ∗ (59,029)






(1.96)2 ∗ (0.85) ∗ (0.15) ∗ (59,029)
(0.05)2(59,029 − 1) + (1.96)2 ∗ 0.85 ∗ 0.15
 












𝑛 = 195.28 
 




De acuerdo a los resultados del estudio, se observa que, del total de personas encuestadas, 
el 76% son del género femenino y el 24% son del género masculino. 







Elaborado por: Equipo de trabajo 
b) Edades 
Del total de personas encuestadas, se evidencia que la mayoría de personas se encuentran 
en el rango de 30 a 35 años, el cual hacen una participación del 29%, el que le sigue es el 
rango de 36 a 41 años con 33%, luego está el rango de edad 42 a 47 años con el 25% y por 
último el rango de edad de 48 años a más con el 13%. 
Gráfico 2 Participación por edades en base a 195 personas encuestadas 
 


















a)       Porta retratos 38 19%
b)       Porta Veleros 44 23%
c)        Artesanías 55 28%






a)       Porta retratos
b)       Porta Veleros
c)        Artesanías
c) Intensión de compra de adornos decorativos para el hogar 










Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
d) Preferencia de adornos decorativos. 














Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
1) ¿Compra Ud. adornos decorativos 
para el hogar? 
Análisis: De acuerdo a los resultados 
observados en el gráfico Nº 3 podemos 
determinar que el 81% si compra 
adornos artículos para el hogar, y el 19% 
no compra productos decorativos para 
el hogar. 
Esta variable nos ayuda a definir la 
intensión de compra de los adornos 
decorativos, el cual es favorable para el 
negocio. 
2) ¿Cuáles son los adornos decorativos 
que Ud. prefiere comprar? 
Análisis: Observamos en el gráfico la 
preferencia de adornos decorativos la 
cuales son las siguientes: 
a) Porta retratos tiene el 19% 
b) Porta Veleros tiene el 23% 
c) Artesanías tiene el 28% 
d) Botellas decoradas tiene el 30% 
De acuerdo a los porcentajes que 
observamos en el grafico deducimos los 
adornos de botellas tiene una gran 
acogida 
 




a) Semanal 8 4%
b)  Mensual 25 13%
c) Cada 3 Meses 55 28%
d) Cada 6 Meses 69 35%







a) Semanal b)  Mensual
c) Cada 3 Meses d) Cada 6 Meses
f) Anual
Intervalo Frecuencia Porcentaje
a)       De 1 a 3 95 49%
b)       De 3 a 5 68 35%
c)        De 5 a 7 20 10%






a)       De 1 a 3
b)       De 3 a 5
c)        De 5 a 7
e) Frecuencia de compra de adornos decorativos. 














Elaborado por: Equipo de trabajo 
f) Cantidad de compra de adornos decorativos. 












Elaborado por: Equipo de trabajo 
3) ¿Con que frecuencia compra Ud. 
adornos decorativos para su 
hogar? 
Análisis: En este grafico podemos 
observar la frecuencia de compra de 
los productos. El cual tenemos que el 
35% consume cada 6 meses, seguido 
del 28% que consume cada 3, luego 
un 19% lo hace anualmente, el 13% lo 
hacen mensualmente y el 4% lo hace 
semanal. 
Esta pregunta nos ayudara a evaluar 
el hábito de compra. 
4) ¿Cuántos adornos decorativos 
compra Ud. para su hogar? 
Análisis: De acuerdo a los 
resultados observamos que la 
mayor cantidad de compras de 
adornos decorativos es de 1 a 3 con 
un 49%, luego estaría la cantidad de 
3 a 5 con un 35%, seguido de la 
cantidad de 5 a 7 con un 10% y por 
último la cantidad de 7 a más 
adornos con un 6%. 
 




a)       Entre Enero y Abril 57 29%
b)       Entre Mayo y Agosto 76 39%





a)       Entre Enero y Abril
b)       Entre Mayo y Agosto
c)       Entre Septiembre y Diciembre
Establecimientos Frecuencia Porcentaje
a) Tiendas Físicas ( Casa& ideas, Por Departamentos,etc.)
43 22%
b) Tiendas Virtuales 58 30%
c)  Ferias Artesanales. 44 23%





a) Tiendas Físicas ( Casa& ideas, Por
Departamentos,etc.)
b) Tiendas Virtuales
c)  Ferias Artesanales.
g) Frecuencia mensual de compra de adornos decorativos. 












Elaborado por: Equipo de trabajo 
h) Preferencia de lugar. 













Elaborado por: Equipo de trabajo 
5) ¿Cuáles son los meses que Ud. 
prefiere comprar los adornos 
decorativos para su hogar? 
Análisis: En este gráfico nos 
demuestra que la preferencia se 
encuentra en los meses de Mayo y 
Agosto con un 39%, continuando 
con los meses de Septiembre y 
Diciembre con un 32% y por último 
los meses de Enero y Abril con un 
29%. Estos nos ayudarán que meses 
tienen más acogida y poder cubrir 
las expectativas. 
6) ¿Dónde prefiere Ud. comprar los 
adornos decorativos? 
Análisis: En este gráfico podemos 
observar la preferencia de 
establecimientos donde desea 
comprar sus adornos decorativos 
para el hogar. El cual podemos decir 
que las tienen virtuales tienen la 
mayor preferencia con un 30%, 
seguido de la tienda especializada en 
adornos artesanales con un 26%, 
seguido de las ferias artesanales con 
un 23% y por ultimo las tiendas 
físicas con el 22%. 
 











a) Romantica 72 37%
b) Rustica 64 33%





a) Romantica b) Rustica c) Nautica
i) Intensión de compra de adornos artesanales en botella de vidrio. 











Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
j) Preferencia de línea de producto. 












Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
7) ¿Le gustaría a Ud. comprar 
adornos artesanales en 
botella de vidrio? 
Análisis: En este gráfico 
observamos cual es la intensión 
de compra con respecto a los 
adornos artesanales en botellas 
de vidrio. La cual tenemos una 
aceptación de 86% y el 14% que 
no le gustaría comprar ese tipo 
de adorno. 
8) ¿Cuál sería la línea de 
producto que le gustaría 
comprar? 
 
Análisis: En este gráfico vemos 
la preferencia de línea de 
producto, el cual la línea 
Romántica tiene una 
preferencia del 37% seguido de 
la línea Rústica con un 33% y 
por último la línea Náutica con 
un 30%. 
 




a) De S/ 25.00 a S/ 45.00 61 31%
b) De S/ 45.00 a S/ 65.00 73 37%
c) De S/ 65.00 a S/ 85.00 42 22%






a) De S/ 25.00 a S/ 45.00 b) De S/ 45.00 a S/ 65.00
c) De S/ 65.00 a S/ 85.00 d) Más de S/ 85.00
Caracteristicas Frecuencia Porcentaje
a)   Calidad. 93 48%
b)   Precio. 45 23%





a)   Calidad. b)   Precio. c)   Diseño.
k) Características que se valora más e n el adorno artesanal. 












Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
l)  Valor de precio a pagar por el adorno artesanal en botella de vidrio. 













Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
9) ¿Cuál es la característica que 
valora de un adorno artesanal 
en botella de vidrio? 
Análisis: En este gráfico vemos las 
características que se valora en un 
adorno artesanal, las cuales 
consideraron la calidad como 
característica principal al tener un 
48% de preferencia, un 29% 
prefirieron el diseño, un 23% 
consideraron el precio  
10) ¿Cuánto estaría dispuesto 
a pagar por un adorno artesanal 
en botella de vidrio? 
Análisis: En este gráfico mostramos 
el valor de precio a pagar por un 
adorno, el cual del rango de S/ 
45.00 a S/ 65.00 eligieron un 37%, 
mientras que el rango de S/ 25.00 a 
S/ 45.00 decidieron un 31%, luego 
en el rango de S/ 65.00 a S/ 85.00 
eligieron un 22%; y finalmente un 
10% prefirió más de S/ 85.00. 
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Medios de Comunicación Frecuencia Porcentaje
a)  Redes Sociales. 63 32%
b)  Correo Electrónico. 60 31%
c)  Revistas. 28 14%






a)  Redes Sociales. b)  Correo Electrónico.
c)  Revistas. d)  Volantes.
m)  Medios de comunicación. 



























11) ¿Cuál sería el medio por el cual 
le gustaría recibir información y 
promociones de los adornos 
artesanales en botella de vidrio? 
Análisis: De acuerdo a los 
resultados observamos cual sería 
el medio de comunicación que 
elegirían para recibir información, 
por lo que obtuvimos como 
respuesta, un 32% las redes 
sociales, un 31% el correo 
electrónico, un 23% volantes y  un 
14% las revistas. 
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1.7.  Estudio de la Demanda 
Para determinar el estudio de la demanda del producto, tenemos que analizar fuentes 
secundarias sobre el consumo de adornos artesanales en botella de vidrio en el mercado. 
En términos generales, la demanda es una de las dos fuerzas que está presente en el mercado y 
representa la cantidad de productos o servicios que el público objetivo quiere y puede adquirir 
para satisfacer sus necesidades o deseos. 
El producto se encuentra en el Sector Comercio, el cual registró en octubre del 2018 un 
incremento del 2,75% en el índice de producción, respecto al mismo mes del año anterior, por 
la mayor actividad del comercio mayorista y minorista, mientras que el comercio automotriz 
disminuyó.  
La variación interanual del índice de la producción del sector comercio, se debió al incremento 
del comercio al por mayor en 3,86% con un aporte de 2,28 puntos porcentuales al resultado 
sectorial, del comercio al por menor en 2,46% que agrego 0,78 puntos porcentuales al total, 
mientras que el comercio automotriz disminuyó -5,24% restando 0,49 puntos porcentuales al 
total. 










Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática. 
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Como hemos mencionado, el sector comercio tiene un incremento del 2,75% gracias al comercio 
al por mayor, que tiene un incremento del 3,86% por mayores volúmenes de las grandes 
empresas, grupos comerciales y corporaciones. De igual manera creció el grupo de enseres 
domésticos, destacando los productos farmacéuticos, cosméticos, productos para el hogar y 
adornos, así como los electrodomésticos de línea blanca y equipos de telefonía móvil. 
Mientras que el comercio al por menor registró incremento de 2,46%, por ventas en ascenso en 
las cadenas de hipermercados y supermercados, tiendas ferreteras y de artículos del hogar, 
grandes cadenas de farmacias y boticas, grifos, tiendas de venta de prenda de vestir, calzado, 
artefactos, muebles y mensajería. 
El comercio automotriz registro disminución de -5,24%, por menor venta de vehículos 
automotores (automóviles, camionetas y camiones). 








Fuente: INEI – Encuesta Mensual de Comercio. 
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1.7.1.   Descripción de la Situación Actual de Consumo 
Para el 2019, el optimismo de las familias peruanas repunta. Y al menos en las zonas 
urbanas, el 67% de los jefes de hogar, estima una mejoría en la economía familiar, la cual 
surge espacio para gastos como remodelación y decoración en el hogar. Así señalo el 
estudio Perfil del jefe de hogar, del Ipsos Perú, el cual indica que el 35% planea realizar 
algún cambio en los próximos 12 meses.  
Para las familias no todo es comprar bienes, sino también mejorar cada espacio de su hogar, 
y eso representa una buena cantidad de dinero. Es así que para el año 2019 será el año de 
los Home Centers, comentó Javier Álvarez, senior director de tendencias del consumidor 
de dicha empresa. 
Asimismo, se refirió que las remodelaciones incluyen el arreglo de espacios y compra de 
materiales y acabados. Y la decoración comprende el pintado, tapicería, muebles, 
accesorios y mejoras.  
Hoy en día más del 90% de familias viven en casas con entrada independiente, formato 
preferido en los NSE D y E. Por otro lado, los niveles A y B optan más por departamentos. 
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1.7.2.   Demanda del Mercado Objetivo 
Para definir el porcentaje de participación, hemos utilizados fuentes secundarias que nos 
han ayudado para determinar la demanda del mercado objetivo.  
De acuerdo que el producto se encuentra en el Sector Comercio, hemos analizado que la 
participación del mercado en el año 2018 registró un incremento de 3.86% debido a los 
volúmenes de las grandes empresas y grupos comerciales. De igual manera creció el grupo 
de enseres domésticos, como productos para el hogar y adornos. 
Gracias a la tasa de crecimiento que se obtuvo en el año 2018, hemos podido realizar el 
pronóstico para los años siguientes en una proyección de 5 años, teniendo en cuenta la tasa 
de inflación para los siguientes años 2019 al 2023. 










Fuente: INEI – Informe Técnico / Producción sectorial / Producción Nacional. 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Luego de determinar el porcentaje de participación, lo multiplicamos por la población meta 
y nos da como resultado la demanda anual 2019 el cual es de 2,776. La cual utilizaremos 
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1.7.3.   Demanda del Proyecto 
En cuanto a la demanda se realizó, un análisis funcional con regresión lineal simple, 
tomando datos del Banco Central de Reservas del Perú (BCRP), donde con los datos 
obtenidos de los últimos 4 años se pudo establecer la regresión de crecimiento anual. 
A continuación, se muestra el cuadro del BCRP, donde muestran los datos obtenidos en 
cuanto al crecimiento del sector comercio, estos datos fueron necesarios para poder 
determinar la tendencia de crecimiento en relación a la demanda. 
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Una vez obtenidos estos datos se elaboró la regresión simple lineal, para ello es necesario 
utilizar la siguiente fórmula: 
y = a.x+b 
Dónde: 
y = Variable Dependiente 
a = Pendiente 
x =Variable Independiente 
b =Intersección 
Con esta fórmula se podrá realizar la proyección con la regresión simple, pero, para ello es 
necesario resolver el valor de la intersección (b) y el valor de la pendiente (a), estos valores 





  = Es la sumatoria del producto de “x” e “y” 
       = Es el promedio de los valores de “x” 
         = Es el promedio de los valores de “y” 
       = Es el número de valores 
 = Es la sumatoria de los cuadrados de los valores de “x” 
       = Es el cuadrado de los valores promedio de “x” 
Una vez obtenidos cada uno de los valores, estos serán remplazados dentro de la fórmula, 
para ello los valores de la fórmula son los siguientes: 
    = 21.6 
         = 2.5 
           = 1.975 
          = 4 
       = 30 
          = 6.25 
𝑏 =
21.6 − 4 ∗ 2.5 ∗ 1.975
30 − 4 ∗ 6.25
 
                                  b = 0.37 
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Año 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024












El resultado obtenido es de 0.37, el cual se remplazará con los datos en la fórmula. Este 
valor de “b”, es el valor de la intersección, con estos valores se resolverá la siguiente 
ecuación, para obtener el valor de “a”, es decir la pendiente: 
    a = 1.975 – 0.37*2.5 
                                  a = 1.05 
Al resolver esta ecuación, reemplazando los valores obtenidos previamente, se obtendrá 
que el valor de “a” es de 1.05, con lo cual se tendrá el valor de la ecuación, y la función, con 
ello se puede reemplazar cualquier valor dentro de los valores a proyectar.  
En resumen, la función de demanda proyectada será la siguiente 
f (y)=1.05x+0.37 
Como dato adicional el error estándar de la ecuación es de 0.6939, este dato se obtiene 
gracias a extraer la sumatoria de errores sumados, y luego de resolver la raíz cuadrada de 
esta sumatoria. 
Con la función se puede reemplazar y hallar el valor de la proyección para los siguientes 
años, de tal manera la proyección de la tasa crecimiento de la demanda muestra los 
siguientes resultados: 
Tabla 12 Tasa de Crecimiento Proyectada Para el Sector Comercio 
  
 
         Elaborado por: Equipo de trabajo 
Teniendo la tasa de crecimiento de 2.9 se aplicará al mercado meta que es de 59,029 para 
obtener la demanda del mercado objetivo y luego se multiplicará el 86% aceptación de 
artículos decorativos y tendremos como resultado la demanda del proyecto de 1472. 





         Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
 





























Semanal 52 4.1% 60 3139
1 vez/mes 12 12.8% 188 2261
1 vez/ 3 mes 4 28.2% 415 1661
1 vez/ 6 mes 2 35.4% 521 1042
1 vez/año 1 19.5% 287 287
Total 100.0% 1,472 8,390
Estos datos son utilizados para la proyección de la demanda, en cuanto al crecimiento de la 
demanda, se muestra la tabla de demanda proyectada con una tasa aplicada en el año 2020 
en adelante: 
Tabla 14 Demanda Proyectada Estimada 2020 - 2024 
 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
Con los datos obtenidos anteriormente del crecimiento de la demanda proyectados y 
gracias a la elaboración de la encuesta se pudo desarrollar los diseños preferidos por el 
público objetivo. 
Asimismo, se realizó la siguiente tabla, donde se analiza la frecuencia de compra de 
artículos decorativos, el número de veces durante un año, el valor de la demanda según 
frecuencia, y el volumen de ventas durante el primer año. A continuación, se muestran los 
datos obtenidos: 










Elaborado por: Equipo de trabajo 
Es primordial mencionar que el crecimiento de unidades tiene relación directa con la tasa 
de crecimiento proyectada, es decir se utilizó la proyección lineal para elaborar la demanda 
del proyecto, y los resultados mostrados a continuación son el resultado de haber aplicado 
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Botellas Con Corazones Pavonados 18.50%
Botellas con Corazones - Pintado Palabra Love 18.50%
Botella Craquelado con Papel 16.50%
Botella con Decoración con Material Yute 16.50%
Botella con Diseño con Ancla Marina 15.00%
Botella con Diseño Arenado 15.00%
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Total 8388 8633 8915 9240 9611
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Botellas Con Corazones Pavonados 1552 1597 1649 1709 1778
Botellas con Corazones - Pintado Palabra Love 1552 1597 1649 1709 1778
Botella Craquelado con Papel 1384 1424 1471 1525 1586
Botella con Decoración con Material Yute 1384 1424 1471 1525 1586
Botella con Diseño con Ancla Marina 1258 1295 1337 1386 1442
Botella con Diseño Arenado 1258 1295 1337 1386 1442
Total 8388 8633 8915 9240 9611
Tabla 16 Unidades Proyectadas a Vender 2020 - 2024 
 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
Por otro lado, los datos obtenidos en la encuesta muestran la preferencia con mayor valor 
la cual es, las botellas con corazones pavonados y las botellas con corazones con la palabra 
“Love”, a continuación, se muestran en la siguiente tabla:  







Elaborado por: Equipo de trabajo 
Con todos estos datos se estableció la producción de unidades anuales y su crecimiento con 
relación de la demanda, donde los valores son mostrados a continuación: 
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1.8.  Identificación y Análisis de la Competencia. 
Las botellas de vidrio tienen una gran acogida por ser productos reciclables que contribuyen con 
el medio ambiente, sin embargo, es difícil de identificar quien podría ser el competidor directo.  
Para ello se realizará un análisis de los competidores para ver quienes tienen características 
similares y el mismo uso. 
Factores Cualitativos y Cuantitativos de la competencia 
a) Factores Cualitativos 
A continuación, vamos a describir las características de cada empresa: 
Casa Ideas: Botella decorativa de vidrio con diseño impreso de flores y con tapa de metal.  
Tiene una dimensión de 18 cm de altura. 
- Accesibilidad: Ubicación en diferentes Centros Comerciales y Mall. 
- Precio: los precios de los productos son accesibles. 
- Diseño: Creativos. 
- Calidad: buen acabado. 
- Afluencia: Alta 











Panorama & Hogar: Botella decorativa de 13x4.5x21 cm con diseño impreso de flores y en 
la parte superior tiene un lazo de cinta organza, con tapa de vidrio modelo de un pajarito.  
- Accesibilidad: cuenta con 5 tiendas.  
- Precio: los precios están en un nivel medio. 
- Diseño: novedosos. 
- Calidad: buen acabado. 
- Afluencia: Alta 
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Saga Falabella Home: Garrafa botella de 12 L modelo TEND FOREST con material de vidrio 
y con una altura de 42 cm. Está fabricado en España. 
- Accesibilidad: rápida ubicación en diferentes distritos de la ciudad. 
- Precio: los precios varían según temporada. 
- Diseño: Abstractos. 
- Calidad: buen acabado. 
- Afluencia: Alta 

























Calidad 3 3 3
3 2 3






b) Factores Cuantitativos. 
De acuerdo con las características de cada local, se asignó diferentes puntos de ventaja del 
1 al 5. La cual el 5 es el mayor puntaje de ventaja, y el 1 el menor puntaje de ventaja. 










Elaborado por: Equipo de trabajo 
La empresa con mayor ventaja competitiva es la empresa Falabella Home, con un puntaje 
de 13, con respecto a las características mencionadas en la tabla 19. 
1.8.1.   Productos Sustitutos y Complementarios 
Los productos sustitutos que puede suplantar al producto tienen una gran diversidad de 
estilos y diseños en el mercado. La cual pueden reemplazar fácilmente al producto.  
De acuerdo con ello, mencionaremos algunos productos que pueden sustituir al producto. 
Las cuales son los siguientes: 
a) Adorno Piña Porcelana. 
El adorno Piña Porcelana está elaborado de material 100% porcelana con dimensiones de 
14x14x28.5 cm y tiene un estilo multicolor. Está hecho en China. 
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b)  Adorno Tend Blue 
El adorno Tend Blue elaborado de material de vidrio, con dimensiones de altura de 9 cm 
por ancho 9 cm y profundidad de 9 cm. Está fabricado en la India. 







c) Adorno Cilindro Sour VID  
El adorno Cilindro Sour VID este hecho de material de vidrio, con una dimensión de 9cm, es 
de color transparente.  









1.8.2.   Análisis de los Precios de los Competidores 
La determinación del precio se establecerá por varios factores que influyen, uno de ellos es 
el precio de la competencia, el cual nos ayudará a tomar una buena decisión en el precio 
de del producto. También se tomará en cuenta la estructura de costes y la percepción del 
consumidor. 
Para ello haremos un análisis de los precios de nuestra competencia que hemos 














18 cm 13x4.5x21 cm 42 cm














Casa Ideas 18 cm 13.90S/                  
Panorama Hogar y 
Decoración
13x4.5x21 cm 32.55S/                  
Saga Falabella Home 42 cm 59.40S/                  






Elaborado por: Equipo de trabajo 
En la tabla 20, se muestra a los competidores de empresas que tienen un gran 
posicionamiento en el mercado, la cuales son CASAIDEAS, PANORAMA HOGAR Y 
DECORACION Y SAGA FALABELLA HOME, se tomara en cuenta algunas de sus 
características, para tener una percepción de los consumidores finales. 
Factores que influencian en los precios del negocio. 
- Posicionamiento del producto en el mercado. 
- Precios del competidor. 
- De acuerdo con la estructura de costes. 
- De acuerdo con la percepción del consumidor. 
- De acuerdo con las variables del mercado. 








Elaborado por: Equipo de trabajo 
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CAPÍTULO 2 – PLAN DE MARKETING 
2.1.  Plan de Marketing 
2.1.1.   Estrategia General de Marketing 
Para desarrollar este plan de negocios, es necesario elaborar un plan de marketing 
detallado, el cual tenga como función el cumplir los objetivos previamente planteados. El 
plan de negocios será la venta de adornos artesanales en botellas de vidrio con diseños 
variados. 
Para encaminar un verdadero plan de marketing se establecerá los siguientes objetivos: 
- Elaborar un producto con diseños creativos. 
- Elaborar un producto con precio competitivo en el mercado. 
- Identificar la mejor ubicación para la venta de nuestro producto. 
- Identificar las fechas importantes para obtener la mayor venta de nuestro producto. 
Una vez determinados los objetivos del plan de marketing, se procederá a desarrollar este 
para la obtención de nuestro proyecto. Se procederá a la elaboración de la marca, logotipo, 
Isotipo y slogan. 
Marca 
La cual podrá identificar de manera inconfundible el producto y servicio brindado con 
nuestros clientes. 
Logotipo 
La marca será “Love & Home” que traducidas significan Amor y Hogar, hace referencia a 
diferentes artículos del hogar y su dedicación hacia él. Además, el giro del negocio de 
entregar artículos decorativos hacia el hogar era necesario reflejar el esmero por 
embellecer el hogar. 
Isotipo 
En este caso por ser artículos dedicados en la decoración del hogar es necesario que 
contenga signos con relación hacia el hogar y la decoración, por este motivo se decidió 
colocar un diseño de techo que hace reflejar el hogar, además de agregar una botella que 
es un artículo decorativo. 
Slogan 
Este será utilizado para identificarnos con el público objetivo, dando la relación directa de 
aquel producto que se ofrece con la imagen de la empresa. Al tener esto en cuenta se 
decidió que el slogan sería: “amamos los detalles” 
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Elaborado por: Equipo de trabajo 
Para poder obtener una satisfacción del público objetivo, el servicio contará con las 
siguientes características: 
- Tienda física donde se exhibirán y venderán, aquellos productos que elaborarán 
previamente, con diseños variados y estilos personalizados. 
- Presencia de manera virtual, usando los canales adecuados, para que nuestro producto 
obtenga un mayor alcance y sea reconocido en el mercado nacional. 
- Facilidad de envío de nuestros productos, mediante el uso de agentes de mensajería 
previa coordinación con el cliente, para una mayor comodidad. 
- Elaboración de diseños personalizados de los productos solicitados, según conveniencia 
del cliente, teniendo en cuenta el tiempo necesario para la entrega del producto final. 
- Facilidades de canales de pago de los clientes, mediante el cobro en efectivo o el uso de 
tarjetas de débito o crédito. 
- Participación en campañas y ferias, para un mayor reconocimiento de nuestros clientes, 
además de exhibir el producto ofertado en una vitrina mucho mayor. 
- Presencia en revistas, periódicos y canales de radiodifusión, para atraer a un mayor 
número de clientes. 
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2.1.2.   Política de Precios 
Para poder entregar un producto con precios competitivos en el mercado se tendrá en 
cuenta tres criterios principales, que son los siguientes: 
- Precio según los competidores. 
- Precio incrementando el margen de ganancia a la utilidad bruta. 
- Precio según percepción del cliente. 
Además de obtener un adecuado análisis de precios para el producto final en el mercado, 
se acortará la brecha entre productos finales nuevos y productos finales ya existentes; por 
otro lado, para entregar nuestros productos a clientes nuevos, se tendrá en cuenta el no 
descuidar la calidad y realizar una mejora continua en el proceso de elaboración, 
desarrollando procesos de calidad y verificación en la línea de producción.  
Cobrar nuestros productos, dará mediante tres canales diferentes, en efectivo será el 
primero, cobro con tarjeta de débito y crédito será la segunda opción y mediante el uso de 
Website será el tercer canal. 
En cuanto a la diferenciación de los productos que se ofrecerán, variarán según el costo de 
producción, con esta decisión se mantendrá una utilidad adecuada entre cada línea de 
productos. 
Para poder tener un mejor control del trabajo, se mantendrá un control adecuado de pedir 
un adelanto por aquellos productos a pedidos por el cliente y que conlleven la 
personalización de los productos. Con ello se determina que el valor del adelanto será del 
50% del precio final del producto a solicitar, y el monto restante será depositado al término 
del trabajo. 
2.1.3.   Tácticas de Venta 
Al identificar el perfil de los usuarios, esta información brindada fue necesaria para poder 
realizar tácticas de diferenciación, con ello se podrá enfocar de forma eficiente las tácticas 
de venta. El producto brindado será dirigido a sectores socioeconómicos A y B, en el distrito 
de Santiago de Surco, además de que nuestros usuarios se encuentran en un rango de edad 
de 30 a 59 años. 
La ubicación de la tienda fue lo primero en tener en cuenta, según INEI, en su reporte de la 
población del año 2018, el distrito de Santiago de Surco alberga una mayor población 
considerada en el nivel socioeconómico A y B. Por otro lado, se tiene en cuenta el perfil de 
los usuarios en cuanto la publicidad dirigida, por tal motivo se planifico lo siguiente:  
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El uso de revistas especializadas, se mantendrá una publicidad activa de al menos tres veces 
en revistas especializadas como, por ejemplo: Casas, Casa y más, Cosas, etc. 
Se hará publicación en espacios de diarios especializados en decoración como, por ejemplo: 
El Comercio, La República, etc. 
El necesario utilizar diferentes canales web, tener presencia de manera virtual es muy 
significativo, para ello se realiza lo siguiente: 
Tener un Website donde se muestre los productos elaborados, además de brindar 
información de contacto, también se podrá comprar los productos de manera virtual. 
Publicación en redes sociales como Facebook, Twitter, Instagram, WhatsApp, YouTube etc. 
Así mismo se realizará publicaciones en blogs especializados de decoración como, por 
ejemplo, La Bici Azul, Mi Casa no es de Muñecas, 1000 detalles 1000 ideas, Freshome, etc. 
Tener presencia en ferias como Perú Design, Art Lima, etc., mantener presencia en estas 
ferias, brindará una mejor perspectiva y presencia de nuestros productos. 
2.1.4.   Política de Servicios y Garantía 
Para obtener un adecuado servicio de entrega del producto se tendrá en cuenta aquellos 
procesos de verificación y mejoramiento para obtener un producto con mejor calidad. 
En la elaboración de los productos se mantendrá el uso de materiales con estándares de 
calidad, (ver anexo 1, Trazabilidad), además al finalizar este proceso se realizará una 
verificación de unidades terminadas, esto garantizará que los productos elaborados 
cumplan siempre con verificación de producción. 
Para que nuestros productos no sufran en el momento de traslado, serán embalados con 
papel y luego empacado en una caja de cartón para su protección. 
Además, se tendrá en cuenta un servicio de garantía, para que, si en el proceso de 
producción la unidad producida contenga algún defecto, este pueda ser reparado y/o 
reemplazado. 
Por otro lado, también se tendrá un servicio de postventa, se brindará reparar la unidad 
producida con algún costo adicional por daños que hayan sido causados por los usuarios, 
desgaste por tiempo y/o mantenimiento. 
También se elaborará un catálogo de temporadas, el cual será entregado de manera 
periódica para nuestros clientes, para ello será necesario mantener un registro actualizado 
de nuestros clientes. 
Utilizar la información brindada por nuestros clientes, para poder enviarles de manera 
personal un saludo por su onomástico, u otra fecha importante para ellos. 
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Realizar promoción de descuento en nuestros productos en la compra en el día del 
onomástico del cliente. 
2.1.5.   Publicidad y Promoción 
La publicidad y promoción es una herramienta importante para poder obtener una mayor 
participación y reconocimiento en el mercado nacional, como ya se mencionó la publicidad 
se hará direccionando a las páginas de decoración. 
a) Publicidad 
- Website 
A continuación, se muestra el diseño del Website donde se expenderá todos los productos 
elaborados. 
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- Blogs Especializados 
El uso de medios verticales es importante por eso se decide tener presencia y elaborar 
alianzas de colaboración con los diferentes canales blogs, donde se muestre la decoración 
como, asi se obtendrá presencia de una diferente plataforma.  
- Medios Sociales 
Facebook 
El tener un fan Page es importante, tener presencia en Facebook hará que nuestros 
productos obtengan un mayor reconocimiento.  
Figura 14 Página de Facebook de la Empresa (Fan Page) 
 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
 




El realizar publicaciones de manera cotidiana, hará que la marca tenga reconocimiento a 
nivel nacional, mostrar el trabajo de la marca, mantendrá un mayor reconocimiento.  



























Mantener activo un canal de YouTube será necesario, en él se mostrará el rubro de la 
empresa, se brindará consejos en la decoración, además de brindar información sobre 
nuestros productos, por otro lado, se debe de mantener actualizado en el mercado. 
- Medios Escritos 
Periódicos y Revistas 
La utilización de diarios y revistas es vital para el desarrollo y alcance de nuestro proyecto, 
por eso se mantendrá una publicidad de al menos 3 publicaciones durante el año en revistas 
dedicadas a la decoración, con ello se espera mantener un criterio adecuado en la presencia 
de medios escritos. También se mantendrá una publicación en diarios de manera 
esporádica para el anuncio de campañas en fechas importantes, con ello nuestro producto 
alcanzará una relevancia, y podrá un posicionamiento adecuado.  
Volantes y Tarjetas 
Se elaborará publicidad y propaganda en volantes y tarjetas, para que sea repartido en 
ferias y en la tienda en física.                       
Figura 16 Modelo de Volantes 
  Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Figura 17 Modelo de Tarjetas 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Ferias 
La participación en ferias no es ajena a nuestra política, por tal motivo se mantendrá 
presencia de los productos que se elaboren, la participación en las ferias deberá de ser de 
al menos 2 veces en cada año, siendo las fechas más importantes las de campaña navideña, 
y día de la madre.  
b) Promoción 
En cuanto a la promoción se ofrecerá diferentes descuentos, estos descuentos se darán de 
la siguiente forma: 
Onomástico: Se ofrecerá un descuento del 25% en el total de las compras por un máximo 
de 3 unidades. 
Fechas Festivas: Se ofrecerá un descuento del 10% en fechas festivas por la compra de al 
menos 2 unidades, con un máximo de descuento de 5 unidades. 
Campañas Promocionales: Se dará un descuento de al menos 10% en campañas 
promocionales como campaña por el día de la madre y día de los enamorados.  
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Flujo de Comercialización de Productos de Vitrina 
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2.1.6.   Diseño de la Cadena de Comercialización, Fundamentos Técnicos 
Para la adquisición de nuestros productos, se estableció el siguiente flujograma de 
adquisición de los productos. 
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Flujo de Comercialización de Productos Personalizados 
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  Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Gastos Marketing Cantidad Anual Precio
Flyer 25 20.00S/                         
Tarjeta de Presentación 50 30.00S/                         
Publicidad en:
Revista 3 1,200.00S/                   
Periodicos 3 1,500.00S/                   
Publicidad Virtual 1 960.00S/                      
Mantenimiento 12 25.00S/                         
Pagina Web 1 300.00S/                      
Facebook 12 15.00S/                         
Twitter 12 15.00S/                         
Ferias 3 1,500.00S/                   
En cuanto a las campañas de marketing, es necesario establecer un cronograma, que se 
deba de realizar durante el año, teniendo en cuenta las fechas importantes, además de 
ayudarnos a planificar de manera adecuada cada una de las campañas realizadas.  















Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Por otro lado, también se muestra el detalle de los costos en que se incurren al realizar 
estas diferentes campañas en el plan de marketing, así como la publicidad y promociones. 











Elaborado por: Equipo de trabajo 
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CAPÍTULO 3 – PLAN DE PRODUCCIÓN 
3.1.  Flujo de Producción 
Para poder elaborar cada unidad de producción es necesario tener los siguientes pasos: 
a) Proceso de Adquisición de la Materia Prima e Insumos 
La adquisición de los materiales se realizará a los diferentes proveedores, teniendo en 
cuenta la calidad de cada material que se utilizara, en este caso la variedad en los diseños 
es importante. Para la adquisición de los insumos el Gerente de Producción elaborara un 
listado de requerimientos al Gerente General, quien realizar la adquisición de los materiales 
necesarios.  
El Material más importante será las botellas, ya que son la base en la producción de cada 
unidad producida. También se utilizará las diferentes pinturas y bases, además de 
accesorios como cintas, corchos, pitas de yute y aros de madera. Los proveedores son los 
siguientes:  
- La casa de las blondas M & Y SAC 
- Comercial Zumire SAC 
- Corporación Huallpa Hermano SAC 
- Serviarte SAC 
- Comercial Juanita SAC  
Los proveedores mencionados, son los que nos van a abastecer para la elaboración de 
nuestros productos decorativos, ya sea en blondas, telas, pinturas, argollas, soguillas, 
botones y entre otros materiales que se necesiten para la elaboración de los adornos 
decorativos. 
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b) Proceso de Elaboración 
En el proceso de elaboración es necesario saber que la elaboración será en tres diferentes 
líneas de trabajo, como será la Línea Romántica, Línea Rústica y Línea Náutica, además de 
que cada línea presentará un mínimo de 2 diseños diferentes. 
- Línea Romántica 
Dirigido a quienes deseen obtener o regalar en ocasiones románticas, ideal como regalo 
para la pareja, con estilos sobrios e impactantes, hacen de la ceremonia una ocasión 
especial. Se cuenta con 2 diseños diferentes que se mostrarán a continuación: 
Botella con Corazones y Pintado Empavonado 
Este diseño se elabora de la siguiente manera: 
Paso 1: Se pinta la base con pintura blanca en toda la botella con un pincel. 
Paso 2: Con pintura en spray roja, rosear sutilmente en partes de la botella, para que quede 
un estilo empavonado. 
Paso 3: Luego de ello se dibujarán los corazones (1 grande, uno mediano, y 3 pequeños); el 
corazón grande se pintará de color rojo, el mediano se pintará de color blanco; a este 
mediano se le dará los bordes de color rojo con pincel delgado para que resalte, a los 2 
pequeños de la misma forma se pintarán en blanco y sus bordes se pintarán en rojo, el 
tercer corazón pequeño se pintará de rojo).  
Corazones Paso 4: Por último, se realiza un lazo con la cinta organza, y se pega con la 
silicona en el pico de la botella, para darle un toque más romántico. 
Figura 19 Botella con corazones y pintado empavonado 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Diagrama de Proceso de Producto 
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Botella con Corazones y Pintado Lineal 
Este diseño se elabora de la siguiente manera: 
Paso 1: Se realiza el pintado como base, con pintura roja en toda la botella con pincel 
grueso. 
Paso 2: En una hoja bond se dibuja las letras en mayúsculas “L”, “V”, “E”  y un corazón, las 
letras tendrán un tamaño de 4 cm de alto por 2 cm de ancho y el corazón tendrá de alto 5 
cm por 4 cm de ancho, se recortan las letras y el corazón, para pegarlos sutilmente en la 
botella; ya que luego se retirarán las letras, formando la palabra LOVE, se remarca  encima 
de la botella suavemente con un lápiz , una vez remarcada las letras se sacan los moldes y 
se procede a pintar las letras con pintura de color blanco utilizando el pincel. 
Paso 3: Por último, se hace un lazo con la cinta escarchada y se pega con la silicona el final 
del cuello de la botella. 
Figura 20 Botella con corazones y pintado lineal 




Capítulo III – PLAN DE PRODUCCIÓN 
70 
 





















































































































Elaborado por: Equipo de trabajo. 
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- Línea Rústica 
Esta línea se diseñó para todos aquellos que prefieran un estilo más rustico, sencillo, e ideal 
para el ambiente de trabajo, una sala o hall. Es perfecto para dar de regalo en cualquier 
ocasión, su estilo unisex es armonioso tanto para jóvenes como para personas mayores. Se 
cuenta con 2 diseños diferentes que se mostrarán a continuación: 
Botella Craquelada con Papel 
Paso 1: Se rasga las hojas bond en varias piezas de diferentes formas, para dar formas 
asimétricas.  
Paso 2: Una vez rasgados todas las hojas bond, se embadurna la botella con la goma bondo 
y un pincel para distribuir bien la goma, mientras se va embadurnando la goma se van 
pegando los trozos de papel bond de cualquier forma, una vez terminado de pegar todo el 
papel en toda la botella 
Paso 3: Una vez terminado de pegar todos los trozos de papel en toda la botella, se procede 
con el pintado, en una paleta se coloca las pinturas y con un pincel pasar la pintura naranja 
en cualquier parte de la botella, luego la pintura verde seguido del azul y lila, pasar en todas 
las partes de la botella con el mismo pincel para que quede marmoleado y matizado, 
tratando de definir un poco los colores y a su vez hacer que se diferencie un poco.  
Paso 4: Por último, colocar los detalles; un pedazo de pita yute pasar las 2 bolitas de madera 
por el medio de la pita yute y el aro, en cada punta de la pita yute colocar una bolita de 
madera haciendo un nudo, pasarlo por el cuello de la botella para que quede como si 
colgara y pegarlo con la silicona dándole estabilidad a la pita yute y al aro, para finalizar 
colocarle en el pico de la botella un corcho. 
Figura 21 Botella Craquelada con Papel 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
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Botella Decoración con Yute 
Paso 1: Se realiza el pintado a toda la botella con pintura spray blanca. 
Paso 2: Desde el pico de la botella hasta 6 cm más abajo del cuello de la botella se enrolla 
con la pita yute, al ir enrollando se va pegando con la goma bondo, así mismo en el pico y 
base del cuello de la botella pegar con silicona la cinta raso negro. Se recorta con una tijera 
20 cm de largo por 6 cm de ancho de tela yute para pegar alrededor de la botella en la parte 
central con silicona. 
Se recorta con una tijera 20 cm de largo por 4 cm de ancho de cartulina, con un plumón 
negro dibujar las líneas onduladas en toda la tira de la cartulina, para luego pegarlo encima 
de la tela yute alrededor de la botella. Cortar dos tiras de 20cm de cinta negra raso y pegar 
con silicona en los bordes de la cartulina dibujada alrededor de la botella. 
Paso 3: Recortar con una tijera 30 cm de tela yute por 4 cm de ancho, doblarlo en forma 
larga e ir enrollando, formando una flor sutil y pegarlo con silicona encima de diseño 
formado en medio de la botella.  Por último, pegar un botón negro mediano entre la parte 
blanca de la botella y la tela yute, encima del botón negro pegar el botón chico blanco con 
silicona.  
Figura 22 Botella Decoración con Yute 
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- Línea Náutica 
Esta línea es especial, son diseños elaborados con estilos marinos, son el reflejo del mar en 
una botella, acompañada con diferentes distintivos, su estilo transporta directo al océano. 
Ideal para regalar, a todos aquellos que les guste el mar. Se cuenta con 2 diseños diferentes 
que se mostrarán a continuación: 
Botella con Ancla 
Paso 1: Recortar con una tijera 3 tiras de papel bond de 1.5 cm de ancho por 20 cm de largo, 
pegar sutilmente en el alrededor de la botella 2 tiras del papel recortado, con una 
separación 2 cm entre ambas tiras (el papel se pegará a 5 cm debajo del cuello de la botella). 
Y la tercera tira de papel pegar sutilmente a 2 cm de la base de la botella. Empezar a pintar 
con un pincel la botella las partes libres de color turquesa. Luego retirar las tiras de papel y 
con un pincel pintar las marcas de las tiras con la pintura blanca. 
Paso 2: Dibujar un ancla en un pedazo de cartulina de 15 cm de largo por 8 cm de ancho, 
recortar con una tijera el ancla dibujada y pintar de turquesa unas cuantas líneas con pincel, 
luego mezclar un toque sutil de turquesa con pintura blanca para terminar de pintar el ancla 
recortado. En la cabeza del ancla hacer un agujero con perforador, para que pase la soguilla. 
Paso 3: Por ultimo cortar 40 cm de soguilla pasar por el agujero del ancla, enrollar un poco 
la soguilla desde el pico de la botella pasando por el cuello de la misma y posicionar encima 
de la botella el ancla para que la soguilla termine por la parte de atrás de la botella hasta el 
final, asegurar pegando con la silicona toda la soguilla y una parte del ancla. 








 Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Paso 1: Con un pincel pintar toda la botella de pintura azul. 
Paso 2: Desde la base de la botella hasta 9 cm hacia arriba con un pincel pasar goma bondo 
sutilmente, agarrar con la mano un puño de arena y rosear suavemente sobre la goma 
bondo, tratando de que no se hagan brumos. 
Paso 3: Cortar 150 cm de pita yute y pintarla de color oro viejo, luego de ello pegar la pita 
yute alrededor del cuello de la botella desde el pico, ir pegando con la silicona. 
Dejar 3 tiras de pita yute libres para pegar en cada punta una concha marina, definir la 
posición de las pitas sueltas pegándolo con silicona. 
Las conchas de mar se pegan asimétricamente con silicona en las puntas de la pita yute. 
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c) Proceso de Empacado 
El proceso de empacado se realizará diferenciando si los productos son para exhibición u 
en su defecto son realizados a pedidos.  
El proceso de empacado se realizará diferenciando si los productos son para exhibición u 
en su defecto son realizados a pedidos.  
En el caso de ser productos para exhibición estos se colocarán en cajas de cartón 
protectoras con una capacidad máxima de 12 unidades, además de ser recubiertas con 
espuma o material microporoso, y siendo trasladadas al área de ventas para su reposición 
y exhibición. 













Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Para aquellos productos que son realizados a pedido, estos serán colocados en una bolsa 
de venta y trasladad al área de venta, a la espera del cliente, para su posterior recojo. 













Elaborado por: Equipo de trabajo 
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d) Proceso de Etiquetado 
El proceso de etiquetado es importante, tanto para el cliente usuario como para los 
trabajadores internos de la empresa, ya que en ella se indica el cuidado que se debe tener 
en cada artículo, además de contener información importante como los canales de 
contacto con la empresa. 
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3.2.  Cadena de Comercialización y Estimación de Tiempo de Producción 
La cadena de comercialización se puede entender la cadena de comercialización es un sistema 
cerrado donde se empieza desde la compra de insumos según sea el proceso de 
comercialización, este proceso continuo con el proceso de producción y el proceso de empacado 
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Además, en este cuadro se establece el tiempo aproximado para la elaboración de 1 unidad, 
con una capacidad promedio establecida en una jornada normal de trabajo de 8 horas. 
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a) Capacidad Máxima por Trabajador  
Diariamente un operario de producción puede producir un máximo de 10 botellas 
decoradas, ya que se sabe que el tiempo promedio para elaborar cada unidad es de 40 
minutos, además de que el empacado y etiquetado demora aproximadamente 5 minutos 
entre ambas tareas. 












Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Elaborar una botella toma 45 minutos, en un horario normal de trabajo de 8 horas existen 
480 minutos (60 minutos por 8 horas), al dividir el tiempo promedio en elaborar una botella 
se puede afirmar que un operario elabora al día 10 botellas. 
b) Capacidad Máxima para Almacenar 
A continuación, se detallará gráficamente la forma de ser almacenadas las unidades 
producidas, en cada caja se podrán almacenar un máximo de 12 botellas, cubiertas con 
material protector. 
 
Vista lateral y frontal de la caja de cartón 
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Vista aérea de la caja de cartón 
 
Por otro lado, se sabe que en cada columna de caja se puede apilar un máximo de tres cajas 
por ser un producto delicado, además de reducir la merma y daños en los productos 
terminados, el pallet mide 1.20 mts. X 1 mts. Donde serán apilados. 
 







Layout de Tienda y Producción 
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Pistola de Sil icona 5 40.00S/                   
Tijeras 5 10.00S/                   
Juego de Brochas 5 20.00S/                   
Paletas 5 15.00S/                   
Mopas 52 5.00S/                     
Alcohol 12 12.00S/                   
Mandil 12 14.00S/                   
Lentes de Seguridaad 12 32.70S/                   
Mascaril las 36 60.00S/                   
Detalle Cantidad Precio
Computadora 5 1,500.00S/             
Impresora 2 320.00S/                
Impresora de Ticket 1 210.00S/                
Escritorio 3 250.00S/                
Sil la de Oficina 4 150.00S/                
Estantes 5 120.00S/                
Racks 2 350.00S/                
Exhibidoras 2 150.00S/                
Gancheras 300 2.00S/                     
Espuma y Cajas de Protección 1 400.00S/                
c) Presupuesto de Inversión de la Tienda 
El presupuesto de inversión en colocar la tienda, donde se elaborará las unidades a 
comercialización, además de ser el punto de venta de las unidades. Para ello será necesario 
lo siguiente: 
Para el lugar donde se producirá serán necesarios los siguientes artículos: 
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También será necesario artículos para la exhibición de los productos en la tienda, para el 
trabajo de las diferentes áreas como administración, marketing y comercialización. Para 
ello serán necesarios los siguientes artículos: 











Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Servicios Basicos Costo x Mes Meses Contratados
Teléfono + Internet 80.00S/                  12
Alquiler Local 5,610.00S/            12
Agua 150.00S/               12
Luz Producción 120.00S/               12
Luz Administración 80.00S/                  12
Servicio Contable 350.00S/               12
Mano de Obra Costo x Mes # Personas
Gerente Administrador 1,500.00S/            1
Gerente Comercial 1,500.00S/            1
Gerente de Producción 1,500.00S/            1
Secretaria 930.00S/               1
Vendedores 400.00S/               2
Vendedores (Valor de Ventas) 5% 2
Ayudantes 930.00S/               4
3.3.  Costo del Local 
Para poder producir el bien y comercializarlo es necesario tener una tienda, como se sabe esta 
tienda será alquilada en el distrito de Surco, el local tendrá ciertos costos de los servicios, como 
el alquiler, el agua, la luz, el teléfono e internet. En la siguiente tabla se muestra los costos de 
los servicios 








Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Es necesario recordar que estos precios sufrirán de un incremento de los precios con respecto 
al año anterior debido a la inflación, esta variación porcentual hará que el proyecto sea más real, 
y sufra de una manera adecuada. 
3.4.  Planilla y Costo de Mano de Obra 
El costo de la planilla dependerá de los costos de cada uno de los integrantes en los puestos 
laborales, para ello se tendrá los siguientes costos en cada uno de los puestos: 
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Al igual que todos los costos, estos también sufrirán un incremento porcentual de acuerdo a la 
inflación, esto hará que el proyecto sea real,  sustentable y atractivo. 
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CAPÍTULO 4 – ORGANIZACIÓN 
4.1.  Organización 
Este capítulo dará los requerimientos regulatorios necesarios, aspectos legales y normativos 
para el proyecto, esta empresa estará dedicada a la venta de adornos artesanales en botellas de 
vidrio. 
La cultura organizacional de la empresa es importante por ello, se tendrá como Misión, Visión, 
Valores, Objetivos y Metas lo siguiente:  
Misión 
“Brindar a nuestros clientes, artículos decorativos en vidrio personalizados para cada 
ocasión, satisfaciendo el gusto y las necesidades con productos de calidad y a buen precio.” 
Visión 
“En el 2022, ser reconocida como la primera alternativa para decorar los hogares en Lima 











- Aumentar el volumen de ventas con una tasa del 3% anual. 
- Incentivar la creatividad para entregar nuevos productos decorativos. 
- Extender nuestra línea de productos en el departamento de Lima. 
Metas 
- Tener una tasa de crecimiento del 3% con respecto al año anterior. 
- Diversificar nuestros productos en diferentes presentaciones. 
- Ser reconocidos como productores de artículos decorativos. 
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4.1.1.   Análisis FODA de la Empresa 
En la siguiente tabla se mostrará las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de 
la empresa: 








Elaborado por: Equipo de trabajo 
4.1.2.   Factores Cualitativos y Cuantitativos del Local 
a) Factores Cualitativos: 
Se escogió el distrito de Santiago de Surco con la finalidad de poder satisfacer el público 
objetivo, además es necesario recordar que el distrito de Santiago de Surco, este distrito 
está ubicado dentro de Lima Metropolitana, cuya superficie es de 34.75 km², según los 
datos de la Municipalidad de Surco fue fundado el 16 de noviembre del año 1929 en el 
gobierno de Augusto B. Leguía, promulgando la Ley N° 6644. 
Además el distrito cuenta con zonas comerciales y avenidas principales como Panamericana 
Sur, Avenida Benavides, Avenida Primavera, Avenida Aviación. Por otro lado también está 
rodeado de distritos pudientes como Miraflores, San Borja y La Molina. 
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C.C. Polvos Rosados; Ovalo Higuereta, con Avenida Aviación 
En esta ubicación  se cuenta con locales que no superan los 20 metros cuadrados, se 
encuentra con diferentes centros comerciales como C.C. Polvos Rosados donde venden 
diferentes artículos entre comestibles y no comestibles. Presenta una gran afluencia debido 
a que es una intersección entre dos principales arterias vehiculares como es la Avenida 
Aviación y la Avenida Tomas Marsano. Existe un paradero principal de transporte público 
como el tren eléctrico. El precio para el alquiler es elevado, pero presenta una fuerte 
protección de seguridad por tener patrullaje constante y cámaras de vigilancia.  
- Accesibilidad: Cuenta con una estación de tren eléctrico. 
- Tamaño: menor a 20m2 
- Precio (Monto de Alquiler): $ 1400.00 
- Licencia, permisos de funcionamiento: 15 días 
- Afluencia: Alta 
C.C. Caminos del Inca; Avenida Primavera con Avenida Caminos del Inca 
Es un lugar con centro comercial importantes como el Centro Comercial Caminos del Inca, 
además presenta tiendas especialistas en un rubro similar y dedicadas a la venta de 
artículos decorativos., se encuentra en la intersección de dos avenidas importantes como 
las avenidas Angamos y Caminos del Inca. Presenta afluencia de personas alta, y con 
seguridad y cámaras de seguridad. 
-  Accesibilidad: Ubicado entre vías principales. 
- Tamaño: de 50m2 
- Precio (Monto de Alquiler): $ 1700 
- Licencia, permisos de funcionamiento: 15 días 
- Afluencia: Alta 
C.C. El Polo; Avenida La Encalada con Avenida El Derby 
El lugar se encuentra en el centro comercial “El Polo” el local presenta un índice atractivo, 
ya que tiene centros galerías dedicadas a la decoración, además de tener afluencia de un 
nivel socioeconómico A y B, al cual el proyecto está dirigido. Tiene una vigilancia durante 
todo el día, además de estar ubicado al frente de una embajada y una zona exclusiva para 
los posibles clientes. 
- Accesibilidad: Ubicado entre vías principales. 
- Tamaño: de 35m2 
- Precio (Monto de Alquiler): $ 1500 
 




Nombre de la Empresa: “Home and Love 
Decoraciones en Vidrio S.A.C.” 
Nombre Comercial: “Home & Love” 
Sector: Servicios 
Actividad Productiva: Elaboración y Venta 
de Artículos Decorativos 
Forma Jurídica: SOCIEDAD ANONIMA 
CERRADA (SAC) 
Aportantes: 3 personas 
 
- Licencia, permisos de funcionamiento: 15 días 
- Afluencia: Alta 
b) Factores Cuantitativos: 
Se asignó puntos que oscilan entre el 1 y el 3 tomando en cuenta las características de cada 
local, sabiendo que el 3 como el lugar de mayor ventaja, el número 2 como ventaja media 
y 1 con el lugar de menor ventaja. 





Elaborado por: Equipo de trabajo 
El local que mayor beneficio puede dar con respecto a tamaño, precio y competencia es el 
Centro Comercial Caminos del Inca. 
4.1.3.   Personería Jurídica de la Sociedad 
El tipo de sociedad elegida será una sociedad anónima cerrada (SAC), estará conformado 
por tres accionistas. Al ser una sociedad anónima cerrada posee una personería jurídica 
propia y de responsabilidad limitada, es decir, los socios no responden con su patrimonio 
por las deudas contraídas en la sociedad. 
Esta sociedad anónima cerrada (SAC) debe contar con la junta general de accionistas, 
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4.1.4.   Constitución de la Empresa 
Razón Social: Home and Love Decoraciones en Vidrio S.A.C. 
Paso 1: Búsqueda y Reserva del Nombre 
a) Reserva de nombre: 
Cuando se tiene el nombre de la empresa se realiza la consulta del nombre, en nuestro caso 
se realiza la consulta con el nombre de. “Home and Love Decoraciones en Vidrio S.A.C”, al 
no encontrar una empresa con el mismo nombre o similar se realiza la reserva del mismo 
en la SUNARP. 
Se recibe la reserva preferencial registral del nombre “Home and Love Decoraciones en 
Vidrio S.A.C.” luego de una semana donde se bloquea la denominación por 30 días, donde 
otras personas no podrán tomar el nombre elegido y registrado como reservado. 
b) Presentación de documentos personales: 
Copia simple del DNI vigente de los socios de “Home and Love Decoraciones en Vidrio S.A.C. 
La empresa “Home and Love Decoraciones en Vidrio S.A.C.” estará dirigida al comercio 
amplio (2877) donde indica una variedad de actividades económicas dentro de la cual se 
está comprendido. 
c) Capital de la empresa: 
Es el aporte de los socios de “Home and Love Decoraciones en Vidrio S.A.C.” para constituir 
la empresa en bienes dinerarios y no dinerarios, luego de elaborar la minuta, se deberá 
realizar un depósito bancario a nombre de la empresa de los bienes dinerarios para ello 
deberá llevarse una copia de la minuta. 
d) Estatutos: 
Son las bases que regirán nuestra empresa, en nuestro caso será la Junta General de 
Accionistas y la Gerencia General. 
Paso 2: Elaboración de la Minuta 
La minuta es documento redactado y firmado por un abogado; donde los socios manifiestan 
la voluntad de constituirla, que contiene el contrato social donde se detalla información 
concerniente a la empresa y todos los acuerdos respectivos que se van a establecer 
(identificación de los socios fundadores, objeto social, estatuto, descripción de los cargos 
de los directivos, monto del capital social, valor de las acciones), incluye un informe 
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Paso 3: La escritura Pública 
La minuta es presentada ante un notario para su elevación a registros públicos, que conlleva 
los siguientes documentos: 
- Constancia o comprobantes de depósito del capital social aportado a una cuenta 
bancaria a nombre de la empresa. 
- Inventario detallado y valorizado de los bienes no dinerarios. 
- Certificado de búsqueda y reserva del nombre emitido por SUNARP. 
- Original y copia simple de la minuta de constitución. 
- Pago de los derechos notariales (S/ 300.00 aproximadamente año 2019). 
Paso 4: Inscripción en los Registros Púbicos 
Una vez obtenida la escritura pública, el notario o los titulares de la empresa deberán 
realizar la inscripción de la Sociedad en Registros Públicos en la SUNARP. 
La empresa “Home and Love Decoraciones en Vidrio S.A.C.” será registrada en el registro 
de sociedades anónimas cerradas (S.A.C), con los siguientes documentos: 
- Formato de solicitud de inscripción debidamente llenado y suscrito. 
- Copia del DNI del representante. 
- Comprobante del pago de derechos registrales (S/ 100 aproximadamente año 2019). 
- Escritura pública que contenga el pacto social y estatuto. 
La calificación del título está a cargo de un registrador que debe otorgar la inscripción en 
un día útil como máximo, caso contrario si el título fuese observado la empresa tiene un 
plazo máximo de 35 días para subsanar el inconveniente, luego de esto la empresa gozará 
de los derechos y beneficios que brinda la inscripción. A partir de la inscripción registral se 
adquiere personería jurídica, recibiendo la constancia de inscripción y una copia simple del 
asiento registral. 
4.1.5.   Registro Ante la SUNAT 
Una vez inscrita la Sociedad Anónima Cerrada en una partida registral, la empresa contará 
con personería jurídica, sin embargo es necesario que sea inscrita también en el Registro 
Único de Contribuyentes (RUC) que es un número compuesto por 11 dígitos de carácter 
intransferible y permanente, y la clave sol, que deben ser utilizados en toda transacción, 
declaración o trámite. 
El trámite es gratuito y podrá realizarse por el representante legal establecido en Registros 
Públicos, para lo cual se requieren los siguientes documentos: 
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- Documento de Identidad del Representante Legal. 
- Para acreditar el domicilio fiscal: Recibo de Luz, agua, teléfono o última declaración 
jurada de predio o autoevalúo. 
- Partida Registral certificada por los Registros Públicos (antigüedad no mayor a 30 días 
calendario). 
Asimismo, la empresa se acogerá al Régimen General, puesto que los otros Regímenes tales 
como el RUS y el RER imponen limitaciones como no poseer otro centro de operaciones o 
no superar los 10 trabajadores, respectivamente. Al acogerse a este Régimen General, se 
deberá utilizar la contabilidad completa porque los ingresos brutos anuales superaran los 
150 UIT donde se tendrán las siguientes obligaciones: 
a) Obligaciones Tributarias 
- Impuesto a la Renta 
El negocio es sujeto del Régimen General del Impuesto a la Renta, por tanto la tasa es el 
29.5% de la utilidad generada al cierre de cada año. Dicho cálculo se realizará en la 
Declaración Jurada Anual del Impuesto a la Renta que se presenta dentro de los tres 
primeros meses del año siguiente, de acuerdo al cronograma de pagos dispuesto por 
SUNAT. Sin embargo, es de tener en cuenta que se contará con la obligación de efectuar 
declaraciones y pagos mensuales, los cuales serán considerados pagos a cuenta del 
impuesto que se determinará anualmente. 
- Impuesto General a las Ventas 
Es el tributo que se pagará por las ventas realizadas, actualmente la tasa de IGV es de 18%. 
La declaración y pago de este impuesto, será realizado mensualmente hasta la fecha 
indicada en el cronograma de obligaciones tributarias que corresponde al último digito del 
RUC. 
b) Libros Contables 
Es una obligación tributaria adquirir los libros contables, que deberían ser previamente 
legalizados en cualquier Notaria. Los libros contables se pueden adquirir en cualquier 
librería, luego legalizarlos por un notario en la primera hoja útil del libro. La constancia 
Notarial, asigna un número y contiene el nombre o la denominación de la razón social, el 
objeto del libro, el número de folios, el día y el lugar en que se otorga, el sello y firma del 
notario. 
Por acogerse al Régimen General y tener ingresos brutos anuales mayores a 150 UIT, debe 
llevar la contabilidad completa, la cual incluye: 
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- Libros Caja y Bancos 
- Libro Inventarios y Balances 
- Libro Diario 
- Libro Mayor 
- Registro de Compras 
- Registro de Ventas e Ingresos 
Los siguientes libros y registros integraran la contabilidad completa siempre que el deudor 
tributario se encuentre obligado a llevarlos de acuerdo a las normas de la Ley de Impuesto 
a la Renta: 
- Libro de Retenciones incisos e) y f) del artículo 34° de la ley de impuesto a la renta 
- Registro de Activo Fijo 
- Registro de Costos 
- Registro de Inventario Permanente en Unidades Físicas 
- Registro de Inventario Permanente Valorizado 
- Libro de Actas 
- Libro de Matricula de Acciones. 
c) Comprobantes de pago: 
Son documentos, emitidos, utilizando un medio informático autorizado o proporcionado 
por la SUNAT que acredita la transferencia de bienes, la entrega en uso o la prestación de 
servicios. Se puede transmitir vía Internet u otros medios electrónicos. 
Los beneficios que nos da acogernos a los comprobantes de pagos electrónicos es: 
- Ahorras costos: en impresión, almacenaje y envío de tus boletas de venta, facturas, guías 
de remisión y otros documentos. 
- Disponibilidad: puedes emitirlos en el lugar en que te encuentres y en momento que lo 
necesites. 
- Rapidez: el cliente los recibe al instante. 
- Seguridad: el medio de envío es seguro y además, generan un registro automático de 
los comprobantes emitidos y recibidos. 
Luego se debe obtener: 
- La calve SOL para realizar trámites por internet. 
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4.1.6.   Registro en el Mype - Remype 
Nuestra empresa “Home and Love Decoraciones en Vidrio S.A.C.”. Como microempresa 
será registrada en registro nacional de micro y pequeña empresa (REMYPE), con la finalidad 
de acogerse a todos los beneficios laborales, tributarios, financieros y tecnológicos que 
brinda la ley MYPE y sus modificatorias. 
El Decreto Legislativo N° 1086  tiene por objeto la promoción de la competitividad, 
formalización y desarrollo de las micro y pequeñas empresas. Nuestra empresa, dentro de 
la Mype pertenecerá al grupo de la Micro Empresa, ya que cumple con el requisito de tener 
un monto de ventas anuales no mayor a 150 la Unidad Impositiva Tributaria UIT (Valor UIT 
2019: S/ 4200.00). 
La sociedad se encentra dentro de las pequeñas empresas por cumplir con los siguientes 
requisitos: 
- Manejar un tamaño de ventas brutas o netas anuales de hasta 150 UIT (S/ 630,000.00 
según UIT 2019). 
- Contar con RUC Y Clave SOL. 
Se debe seguir los siguientes puntos para la inscripción en el REMYPE: 
- Acceder a la página web del Ministerio de Trabajo y Promoción de Empleo (MTPE). 
- Acceder al enlace de REMYPE con tu número de RUC y clave SOL. 
- Confirmar los datos de la empresa. 
- Ingresar los datos de tus trabajadores y su modalidad contractual. 
- Imprimir constancia. 
4.1.7.   Registro de la Marca - INDECOPI 
La marca es un signo distintivo para ciertos bienes y servicios donde una persona o empresa 
proporciona, y gracias a la marca los consumidores pueden ubicar mejor los productos o 
servicios; por ello es conveniente realizar el registro de la marca y logo de la sociedad ante 
antes de iniciar el negocio. Aquella entidad que se encarga de conferir título de exclusividad 
o marca a un determinado bien es INDECOPI. Con respecto al registro de marcas en 
INDECOPI se debe enfatizar que las empresas no están obligadas a registrar sus marcas y la 
duración del registro de marca son 10 años. 
Para obtener el registro de la marca se deben realizar los siguientes pasos: 
-   En INDECOPI pedir una búsqueda de marcas para no tener problemas en la inscripción. 
- Completar y presentar tres ejemplares del formato de la solicitud de registro de marca 
(dos para la Autoridad y uno para el administrativo). 
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- Indicar los datos de identificación y el domicilio para el efecto de las notificaciones. 
- Es necesario que se adjunte la imagen debido a que la marca tiene un logotipo. 
- Firmar la solicitud por el solicitante o su representante. 
- Adjuntamos la constancia de pago del derecho de trámite, cuyo costo es equivalente al 
13.90% de la Unidad Impositiva Tributaria (Valor UIT 2019: S/ 4200.00), esto es S/583.80. 
Este importe deberá pagarse en la filial del Banco de la Nación ubicado en INDECOPI. 
4.1.8.   Licencias Administrativas de Permiso y Funcionamiento 
Esta autorización la otorga la municipalidad donde se desarrollará el negocio dentro de la 
jurisdicción de esta, ya sea como persona natural o jurídica, asimismo la licencia de 
funcionamiento te da el derecho de ejercer una actividad comercial privada mientras 
respetes el derecho a la tranquilidad y seguridad de la zona, para obtener la autorización 
municipal y contar con la licencia de funcionamiento se debe tener en cuenta que: 
Según el artículo 9° de la Ley Marco de Licencia de Funcionamiento, las Galerías 
Comerciales deben contar con una sola licencia de funcionamiento en forma corporativa, 
la cual podrá ser extendida a favor del ente colectivo, mientras que en el caso de los 
módulos o stands que se encuentran dentro de dichos centros, les será exigible una 
Inspección Técnica de Seguridad en Defensa Civil Ex Post al otorgamiento de la Licencia de 
Funcionamiento. 
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Fuente % Participacion Monto
Capital Propio 60% 49,179.15S/.  
Credito 40% 32,786.10S/.  
Total 100% 81,965.26S/.   
4.2.  Análisis de la Estructura del Capital Social 
Las fuentes de fondos a los que podemos recurrir son diversos ya sea por fondos externos  
(Préstamos) o fondos propios. 
Inicialmente, “Love & Home”, tendrá un capital social de S/ 80715.26 soles, que corresponde al 
60% del capital total de la inversión. 
El capital social es de S/ 48429.15 y ha sido distribuido según tabla que se muestra a 
continuación, teniendo como socio mayoritario a la Srta. Yolanda Selva Carazas. Los aportes de 
cada miembro de la sociedad han sido Bienes Dinerarios y Bienes No Dinerarios. 
Y el capital de crédito será de S/ 32286.10 soles, que será prestado por el BBVA, este capital 
corresponde al 40% del total de inversión. 





Elaborado por: Equipo de trabajo 
4.3.  Diseño de la Organización 
4.3.1.   Organigrama 
La estructura organizacional de “Home and Love Decoraciones en Vidrio S.A.C.” se 
presentará de la siguiente manera con áreas básicas y específicas que permitan el mayor 
flujo de producción y distribución del producto: 
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Elaborado por: Equipo de trabajo 
4.4.  Requerimiento de Recurso Humano 









Elaborado por: Equipo de trabajo 
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4.4.1.   Estructura Salarial 











Elaborado por: Equipo de trabajo 
4.4.2.   Perfil de los Puestos 




Nombre del Puesto:   Gerente Administrador 
N° de Personas:                 01 
Código:                  AD-001 
Ubicación:    Área de Administración 
Descripción Genérica: 
Representante legal de la empresa, ejerce la dirección, establece las políticas de la empresa 
y responsabilidades de cada integrante. Planifica, Organiza y Ejecuta los planes establecidos 
para el cumplimiento de objetivos a corto, mediano y largo plazo. 
Descripción Específica: 
1. Representar a la empresa ante las autoridades, clientes y proveedores. 
2. Planificar y determinar las estrategias administrativas y operativas de la empresa. 
3. Mantener y negociar las tarifas con los proveedores. 
4. Efectuar análisis y evaluación de los resultados de los planes de mercadeo y ventas de 
la empresa. 
5. Evaluar, analizar y considerar los procesos realizando feed-back constantes para la 
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optimización de estos. 
6. Administrar y actualizar el sistema contable de la empresa de acuerdo a normas, 
políticas y principios establecidos. 
7. Elabora las planillas de empleados. 
8. Elaboración y/o análisis de informes de la evolución de los estados contables. 
9. Elaboración y presentación de estados contables a entidades de supervisión externa. 















Elaborado por: Equipo de trabajo 
Secretaria 
Datos Generales 
Nombre del Puesto:  Secretaria 
N° de Personas:  01 
Código:   AD-002 
Ubicación:                Área de Administración 
Descripción Genérica: 
Prestar apoyo a la gerencia general, realizando informes, facilitando la información 
requerida por la gerencia general. 
Descripción Específica: 
1. Redacta correspondencia, oficios, actas, memorando, anuncios y otros documentos. 
2. Recibe y envía correspondencia. 
3. Realiza y recibe llamadas telefónicas. 
4. Actualiza la agenda de su superior. 
5. Responde mensajes de clientes y proveedores. 
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6. Brinda apoyo logístico en la organización y ejecución de reuniones y eventos. 
7. Convoca a reuniones de la organización. 
8. Prepara información de la cartera, anuncios para concursos y eventos de la organización. 
9. Actualiza la información de la página web y redes sociales. 
10. Mantiene en orden su lugar de trabajo, reportando cualquier anomalía. 
11. Elabora informes periódicos de las actividades realizadas. 
12. Realiza cualquier otra tarea afín que le sea asignada. 








Elaborado por: Equipo de trabajo 
Gerente de Comercialización 
Datos Generales 
Nombre del Puesto: Gerente de Comercialización 
N° de Personas:  01 
Código:                 AC-001 
Ubicación:   Área de Comercialización 
Descripción Genérica: 
Generar campañas de comercialización que incrementen el volumen de ventas, elaborar 
publicidad atractiva y desarrollar contenido web. Encargado del área de comercialización y 
las ventas de la empresa. Velar por el desarrollo del personal del área de comercialización 










1. Coordinar con la Gerencia General para la realización de campañas promocionales, 
ferias y publicidad dirigida. 
2. Coordinar con el área de producción para obtener un abastecimiento adecuado, 
cuidando la rotación de los productos por estación, temporada y estilo. 
3. Seleccionar personal de ventas, que cumplan con el perfil del puesto. 
4. Velar por la seguridad y capacitación de los colaboradores del área de comercialización. 
5. Gestionar las campañas adecuadas para el incremento del volumen de ventas. 
6. Establecer publicaciones interactivas y adecuadas para las campañas publicitarias. 
7. Analizar los resultados obtenidos de acuerdo a las campañas establecidas. 
8. Realizar promociones que beneficien a la compaña, así mismo que estas campañas sean 
reales y cumplan con los clientes.  
9. Planificar y determinar las estrategias de comercialización adecuadas. 
10. Elaboración y/o análisis de informes de la evolución de ventas. 
 






















Nombre del Puesto: Vendedor 
N° de Personas:  02 
Código:               AC-002 
                AC-003 
Ubicación:               Área de Comercialización 
Descripción Genérica: 
Responsable en la venta de adornos artesanales decorativos producidos, conociendo el uso 
y los materiales con que fueron elaborados cada producto. Responsable en el cobro y 
entrega de los productos vendidos. 
Descripción Específica: 
1. Realizar las ventas de las unidades producidas. 
2. Conocer sobre las promociones y campañas elaboradas por la empresa. 
3. Brindar una atención eficiente, atendiendo a los clientes con cordialidad, amabilidad y 
empatía. 
4. Resolver las dudas a los clientes sobre los productos y brindar toda la información 
requerida por el cliente. 
5. Conocer las políticas de la empresa en cuanto a la atención de los clientes. 
6. Saber realizar el procedimiento de cobranza por cada unidad producida. 
7. Reunir sugerencias, sobre nuestros clientes, sobre presentación y diseño de nuestros 
productos. 
8. Saber embalar y empaquetar las unidades vendidas. 
9. Llenar de manera adecuada y legible la información de los clientes para futuras 
campañas promocionales y fechas festivas. 
10. Brindar sugerencias, que ayuden a la mejora de sus actividades y lograr el cumplimiento 
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Elaborado por: Equipo de trabajo 
Gerente de Producción 
Datos Generales 
Nombre del Puesto: Gerente de Producción 
N° de Personas:  01 
Código:   PR-001 
Ubicación:   Área de Producción 
Descripción Genérica: 
Gestionar la producción delegando funciones a sus trabajadores a cargo para asegurar el 
proceso de producción, coordinar con el Gerente Administrador y el Gerente de 
Comercialización los productos a elaborar en cuanto diseño y características. 
Descripción Específica: 
1. Coordinar con la Gerencia para la selección de personal, adquisición de materiales e 
insumos. 
2. Establecer el control de calidad de cada lote de producción. 
3. Realizar un inventario periódico de los productos terminados, insumos y materiales. 
4. Gestionar las actividades competentes para el cumplimiento de todas las actividades de 
producción. 
5. Velar por la seguridad del trabajador desde el inicio hasta el término de su contrato. 
6. Vigilar el proceso de producción para que mantenga la calidad, y el nivel de producción. 
7. Cumplir con los plazos establecidos en la producción de artículos para su posterior 
venta. 
8. Elaborar un catálogo de producción para cada producto. 
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9. Elaborar diseños novedosos y creativos que cumplan las necesidades de los clientes. 
10. Mejorar los procesos de producción para obtener un producto de mejor calidad en el 
menor tiempo. 
11. Elaborar una cadena de mejoramiento continuo en el sistema de producción. 
12. Elaborar y entregar índices de producción que muestren la información real en el tiempo 
establecido. 
13. Mantenerse al día en técnicas y estilos de decoración. 









Elaborado por: Equipo de trabajo 
Operador De Producción y Embalaje 
Datos Generales 
Nombre del Puesto: Operador De Producción 
N° de Personas:  04 
Código:   PR-002 
    PR-003 
    PR-004 
    PR-005 
Ubicación:   Área de Producción 
Descripción Genérica: 
Responsable de la producción de productos y embalaje de productos terminados. 
 Descripción Específica: 
1. Elaborar productos establecidos por su jefe inmediato. 
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2. Mantener su área de trabajo ordenada y limpia. 
3. Elaborar reportes de producción. 
4. Cumplir con los tiempos determinados para la producción de los productos. 
5. Verificar los productos terminados. 
6. Alistar, empacar y entregar los productos en condiciones adecuadas con las 
especificaciones de procedimientos 
7. Cumple con las normas y procedimientos de seguridad integral establecidos por la 
organización. 
8. Verificar el correcto uso de los insumos e informar al área de producción las cantidades 
de insumos 
9. Verificar que las cajas estén conformes y bien apiladas. 
10. Realizar cualquier otra tarea afín que le sea asignada. 








Elaborado por: Equipo de trabajo 
4.4.3.   Plan de Desarrollo Humano 
Nuestro negocio cuenta con amplia variedad en su elaboración, no es complejo pero si es 
laborioso el desarrollo de dichas actividades, es por ello que consideramos que nuestro 
personal tiene que contar con conocimientos básicos de manualidades y estar capacitados 
en este rubro de decoraciones, por ello nuestro plan de negocio considerará que el personal 
pueda contar dentro de la empresa con desarrollo profesional y sobre todo para lograr un 
mejor crecimiento que todos se sientan bien laborando dentro de nuestra empresa, todo 
ello se dará en cada área existente. 
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4.4.4.   Estrategia de Talento Humano 
Una estrategia se enfocará en tener personal que quiera sentirse y tenga deseos de 
comprometerse e identificarse con la empresa, para ello se generará círculos de calidad; 
por ser un grupo pequeño se sentirán más en confianza y sabrán todas las ocurrencias, para 
intercambiar  ideas conjuntamente con los Jefes, generando un buen clima laboral. Por otro 
lado al ser pocos, se les puede dar pequeñas charlas de cómo pueden seguir elaborando las 
decoraciones y darles soluciones en caso tengan dudas de como culminar algún modelo 
que les genere inconvenientes u retrasos, así se sentirán que los estamos ayudando a 
solucionar problemas. 
4.4.5.   Plan Específico 
Se especificarán las acciones de los planes, que en conjunto lo desarrollarán las 3 áreas para 
el personal operativo, tratando de no generar mucho impacto económico en el presupuesto 
para la empresa, pero sí de calidad  para que ello ayude a trabajar con tranquilidad a los 
colaboradores y genere más movimiento de producción. 
a) Los planes de bienestar: 
Estos estarán dirigidos a los colaboradores para que se sientan en familia y estén 
mentalmente bien dentro de la empresa e identificados con nosotros, tales como: 
- Celebración de cumpleaños. 
- Aniversario de la empresa. 
- Agasajo por el día del trabajador. 
- Fiestas patrias. 
- Fiestas navideñas. 
- Día de la amistad.  
b) Capacitaciones: 
Se manejará un mínimo en presupuesto ya que las capacitaciones lo brindará la misma 
Gerencia, para evitar mayores gastos, puesto que la  Gerencia cuenta con amplia 
experiencia en la elaboración de dichas decoraciones y diversas manualidades, así como 
nivel profesional, existiendo menor costo para dicha actividad.  
c) Habilidades: 
Las capacitaciones se darán con los mismos materiales que contará la empresa culminando 
con nuevas muestras y generando más ideas en vivo, así como videos que ayuden a reforzar 
las habilidades y conocimientos, generando más creatividad en la mente de los 
colaboradores.  
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d) Aumento de sueldo: 
El sueldo se maneja acorde al mercado laboral y el aumento también será en base a ello, 
teniendo en cuenta que se está ingresando recién al mercado del rubro, el aumento del 
sueldo se dará en base a un análisis de la producción a fin de año. 
e) Seguridad y Salud Laboral: 
Dentro del proyecto también se tendrá presente el bienestar de los colaboradores, para 
ello se contrató el Seguro Complementario de Trabajo de Riesgo (SCTR) para los 
colaboradores del área de producción, a pesar de no realizar actividades de alto riesgo es 
necesario contar con dicho seguro, por si llegará a pasar algún incidente dentro del centro 
laboral, ya que a pesar de contar con EsSalud como seguro laboral obligatorio para todos 
los trabajadores, el SCTR, ayudará de forma más rápida, ya que podrán asistir a una clínica 
y tener una mejor atención e inmediata, ayuda mucho para que los operarios se sientan 
seguros, de saber que tienen un adicional por si se sienten vulnerables físicamente ante su 
actividad laboral. Por otro lado, para prevenir algún daño físico al momento de la 
manipulación de los materiales relacionados con la elaboración de los adornos dentro del 
área de producción por parte de los operarios, se ve necesario la utilización de instrumentos 
de protección como son: 
- Lentes: Para prevenir la salpicadura e ingreso de pintura líquida o spray  en los ojos, al 
momento de estar pintando las botellas. 
     También para prevenir el ingreso de algún pedazo de vidrio en los ojos de los operarios, 
en caso resbalase o se cayera una botella, ya que estas al momento de romperse y caer 
de una altura salpican pedazos de vidrio.  
- Mascarillas de respiradores desechables: ya que los operarios están expuestos con las 
pinturas mayormente en spray,  ello es para prevenir cualquier irritación en la nariz, 
garganta y pulmones, o algún daño en el estómago e incluso en el corazón, ya que 
respiran en el ambiente  agentes contaminantes. 
- Mandiles: Para el cuidado personal de su ropa e higiene, ya que se usa materiales  que 
se pegan en la ropa, como la goma, silicona y pintura. 
- Alcohol: Al finalizar su labor, con dicho componente pueden realizar la limpieza de sus 
manos, ya que con ello es más fácil sacar la pintura que haya quedado en las manos de 
los operarios.  
Con estos implementos mantendremos la prevención de algún incidente no deseado. 
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Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Botellas Con Corazones Pavonados 1552 1597 1649 1709 1778
Botellas con Corazones - Pintado Palabra Love 1552 1597 1649 1709 1778
Botella Craquelado con Papel 1384 1424 1471 1525 1586
Botella con Decoración con Material Yute 1384 1424 1471 1525 1586
Botella con Diseño con Ancla Marina 1258 1295 1337 1386 1442
Botella con Diseño Arenado 1258 1295 1337 1386 1442
Total 8388 8633 8915 9240 9611
CAPÍTULO 5 – PRESUPUESTOS, INVERSIÓN Y FINANCIAMIENTO 
5.1.  Inversión 
En el siguiente capítulo se presentará de manera detallada los ingresos que se podrán obtener 
por la venta de las unidades producidas, es necesario saber que los productos serán en 3 líneas 
de productos diferentes con un total de 6 diseños, donde el menor precio es de S/ 52.58 y el 
mayor son de S/ 63.60. 
Se mostrará cuantas serán las unidades a producir, el costo unitario de cada unidad, además de 
poder revelar los resultados que se generarán. Para una mejor presentación de los resultados 
sean más acorde a la realidad, se tomaron datos como la inflación, el crecimiento económico, 
etc. 
A continuación, se procede al detallado de los resultados obtenidos: 
5.1.1.   Presupuesto de Ingresos 
Este presupuesto muestra el ingreso obtenido por cada producto, manteniendo una tasa 
de crecimiento anual del 2.90% de acuerdo al crecimiento económico y la participación del 
mercado en artículos decorativos. A continuación, se muestra el presupuesto de unidades 
a vender por cada diseño: 
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Detalle Ene-20 Feb-20 Mar-20 Abr-20 May-20 Jun-20 Jul-20 Ago-20 Set-20 Oct-20 Nov-20 Dic-20 Total
Botellas Con Corazones Pavonados 155 155 155 109 109 109 140 109 109 109 140 155 1,552
Botellas con Corazones - Pintado Palabra Love 155 155 155 109 109 109 140 109 109 109 140 155 1,552
Botella Craquelado con Papel 138 138 138 97 97 97 125 97 97 97 125 138 1,384
Botella con Decoración con Material Yute 138 138 138 97 97 97 125 97 97 97 125 138 1,384
Botella con Diseño con Ancla Marina 126 126 126 88 88 88 113 88 88 88 113 126 1,258
Botella con Diseño Arenado 126 126 126 88 88 88 113 88 88 88 113 126 1,258
TOTAL 839 839 839 587 587 587 755 587 587 587 755 839 8,388
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Botellas Con Corazones Pavonados 63.09S/            64.53S/            66.00S/             67.51S/             69.05S/            
Botellas con Corazones - Pintado Palabra Love 66.40S/            67.91S/            69.46S/             71.04S/             72.66S/            
Botella Craquelado con Papel 66.00S/            67.50S/            69.04S/             70.62S/             72.23S/            
Botella con Decoración con Material Yute 74.43S/            76.13S/            77.87S/             79.64S/             81.46S/            
Botella con Diseño con Ancla Marina 61.46S/            62.86S/            64.29S/             65.76S/             67.26S/            
Botella con Diseño Arenado 63.61S/            65.06S/            66.54S/             68.06S/             69.61S/            
Total 394.99S/          403.99S/          413.20S/           422.62S/           432.26S/         
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Botellas Con Corazones Pavonados 82,982.16S/     87,340.81S/     92,250.25S/      97,793.25S/      104,039.01S/   
Botellas con Corazones - Pintado Palabra Love 87,327.76S/     91,914.66S/     97,081.20S/      102,914.48S/    109,487.31S/   
Botella Craquelado con Papel 77,408.45S/     81,487.07S/     86,067.46S/      91,238.97S/      97,066.12S/     
Botella con Decoración con Material Yute 87,300.59S/     91,900.42S/     97,066.15S/      102,898.53S/    109,470.34S/   
Botella con Diseño con Ancla Marina 65,520.45S/     68,982.66S/     72,860.19S/      77,238.11S/      82,171.07S/     
Botella con Diseño Arenado 67,813.68S/     71,397.07S/     75,410.31S/      79,941.46S/      85,047.08S/     
SubTotal 468,353.10S/   493,022.70S/   520,735.56S/    552,024.79S/    587,280.94S/  
IGV 84,303.56S/     88,744.09S/     93,732.40S/      99,364.46S/      105,710.57S/   
Total 552,656.65S/   581,766.78S/   614,467.96S/    651,389.25S/    692,991.51S/  
Cada unidad producida tendrá el siguiente precio: 




Elaborado por: Equipo de trabajo 
El total de ingresos es el cálculo de multiplicar el total de unidades por el precio, es así que 
se obtiene los siguientes resultados: 







Elaborado por: Equipo de trabajo 
Además, se tuvo en cuenta la estacionalidad para poder determinar las ventas mensuales, 
es así que se tiene las siguientes tablas para el año 2020 y 2021: 





Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Ene-21 Feb-21 Mar-21 Abr-21 May-21 Jun-21 Jul-21 Ago-21 Set-21 Oct-21 Nov-21 Dic-21 Total
160 160 160 112 112 112 144 112 112 112 144 160 1,597
160 160 160 112 112 112 144 112 112 112 144 160 1,597
142 142 100 100 100 128 100 100 100 128 142 0 1,282
142 142 142 100 100 100 128 100 100 100 128 142 1,424
129 129 129 91 91 91 117 91 91 91 117 129 1,295
129 129 129 91 91 91 117 91 91 91 117 129 1,295
863 863 821 604 604 633 748 604 604 633 791 721 8,491
Detalle Ene-20 Feb-20 Mar-20 Abr-20 May-20 Jun-20 Jul-20 Ago-20 Set-20 Oct-20 Nov-20 Dic-20 Total
Botellas Con Corazones Pavonados 8,298.22S/    8,298.22S/    8,298.22S/     5,808.75S/      5,808.75S/     5,808.75S/     7,468.39S/     5,808.75S/      5,808.75S/     5,808.75S/       7,468.39S/     8,298.22S/     82,982.16S/    
Botellas con Corazones - Pintado Palabra Love 8,732.78S/    8,732.78S/    8,732.78S/     6,112.94S/      6,112.94S/     6,112.94S/     7,859.50S/     6,112.94S/      6,112.94S/     6,112.94S/       7,859.50S/     8,732.78S/     87,327.76S/    
Botella Craquelado con Papel 7,740.84S/    7,740.84S/    7,740.84S/     5,418.59S/      5,418.59S/     5,418.59S/     6,966.76S/     5,418.59S/      5,418.59S/     5,418.59S/       6,966.76S/     7,740.84S/     77,408.45S/    
Botella con Decoración con Material Yute 8,730.06S/    8,730.06S/    8,730.06S/     6,111.04S/      6,111.04S/     6,111.04S/     7,857.05S/     6,111.04S/      6,111.04S/     6,111.04S/       7,857.05S/     8,730.06S/     87,300.59S/    
Botella con Diseño con Ancla Marina 6,552.05S/    6,552.05S/    6,552.05S/     4,586.43S/      4,586.43S/     4,586.43S/     5,896.84S/     4,586.43S/      4,586.43S/     4,586.43S/       5,896.84S/     6,552.05S/     65,520.45S/    
Botella con Diseño Arenado 6,781.37S/    6,781.37S/    6,781.37S/     4,746.96S/      4,746.96S/     4,746.96S/     6,103.23S/     4,746.96S/      4,746.96S/     4,746.96S/       6,103.23S/     6,781.37S/     67,813.68S/    
Total SIN IGV 46,835.31S/ 46,835.31S/ 46,835.31S/  32,784.72S/   32,784.72S/  32,784.72S/  42,151.78S/  32,784.72S/   32,784.72S/  32,784.72S/    42,151.78S/  46,835.31S/  468,353.10S/  
IGV 8,430.36S/    8,430.36S/    8,430.36S/     5,901.25S/      5,901.25S/     5,901.25S/     7,587.32S/     5,901.25S/      5,901.25S/     5,901.25S/       7,587.32S/     8,430.36S/     84,303.56S/    
Total Con IGV 55,265.67S/ 55,265.67S/ 55,265.67S/  38,685.97S/   38,685.97S/  38,685.97S/  49,739.10S/  38,685.97S/   38,685.97S/  38,685.97S/    49,739.10S/  55,265.67S/  552,656.65S/  
Ene-21 Feb-21 Mar-21 Abr-21 May-21 Jun-21 Jul-21 Ago-21 Set-21 Oct-21 Nov-21 Dic-21 Total
8,734.08S/    8,734.08S/     8,734.08S/    6,113.86S/    6,113.86S/    6,113.86S/    7,860.67S/    6,113.86S/    6,113.86S/    6,113.86S/    7,860.67S/    8,734.08S/    87,340.81S/    
9,191.47S/    9,191.47S/     9,191.47S/    6,434.03S/    6,434.03S/    6,434.03S/    8,272.32S/    6,434.03S/    6,434.03S/    6,434.03S/    8,272.32S/    9,191.47S/    91,914.66S/    
8,148.71S/    8,148.71S/     5,704.09S/    5,704.09S/    5,704.09S/    7,333.84S/    5,704.09S/    5,704.09S/    5,704.09S/    7,333.84S/    8,148.71S/    -S/              73,338.36S/    
9,190.04S/    9,190.04S/     9,190.04S/    6,433.03S/    6,433.03S/    6,433.03S/    8,271.04S/    6,433.03S/    6,433.03S/    6,433.03S/    8,271.04S/    9,190.04S/    91,900.42S/    
6,898.27S/    6,898.27S/     6,898.27S/    4,828.79S/    4,828.79S/    4,828.79S/    6,208.44S/    4,828.79S/    4,828.79S/    4,828.79S/    6,208.44S/    6,898.27S/    68,982.66S/    
7,139.71S/    7,139.71S/     7,139.71S/    4,997.80S/    4,997.80S/    4,997.80S/    6,425.74S/    4,997.80S/    4,997.80S/    4,997.80S/    6,425.74S/    7,139.71S/    71,397.07S/    
49,302.27S/ 49,302.27S/  46,857.66S/ 34,511.59S/ 34,511.59S/ 36,141.33S/ 42,742.30S/ 34,511.59S/ 34,511.59S/ 36,141.33S/ 45,186.91S/ 41,153.56S/ 484,873.99S/ 
8,874.41S/    8,874.41S/     8,434.38S/    6,212.09S/    6,212.09S/    6,505.44S/    7,693.61S/    6,212.09S/    6,212.09S/    6,505.44S/    8,133.64S/    7,407.64S/    87,277.32S/    
58,176.68S/ 58,176.68S/  55,292.04S/ 40,723.67S/ 40,723.67S/ 42,646.77S/ 50,435.92S/ 40,723.67S/ 40,723.67S/ 42,646.77S/ 53,320.56S/ 48,561.20S/ 572,151.31S/ 
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Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Botella de vidrio 853.50S/             817.07S/           860.55S/         910.20S/           966.09S/            
Pintura Roja en Spray 341.40S/             326.83S/           344.22S/         364.08S/           386.44S/            
Pintura blanca 768.15S/             735.37S/           774.50S/         819.18S/           869.48S/            
Cinta organza 341.40S/             326.83S/           344.22S/         364.08S/           386.44S/            
Pintura roja 256.05S/             245.12S/           258.17S/         273.06S/           289.83S/            
Barra de silicona 426.75S/             408.54S/           430.28S/         455.10S/           483.04S/            
Subtotal 2,987.25S/          2,859.76S/       3,011.94S/      3,185.69S/       3,381.31S/         
IGV 18% 537.71S/             514.76S/           542.15S/         573.42S/           608.64S/            
Total 3,524.96S/          3,374.51S/       3,554.09S/      3,759.12S/       3,989.95S/         
Botellas con Corazones - Pintado Palabra Love
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Botella de vidrio 853.50S/             817.07S/           860.55S/         910.20S/           966.09S/            
Pintura Roja en Spray 2,219.10S/          2,124.39S/        2,237.44S/      2,366.52S/        2,511.83S/         
Pintura blanca 256.05S/             245.12S/           258.17S/         273.06S/           289.83S/            
Cinta Escarchada 597.45S/             571.95S/           602.39S/         637.14S/           676.26S/            
Barra de silicona 426.75S/             408.54S/           430.28S/         455.10S/           483.04S/            
Subtotal 4,352.85S/          4,167.08S/       4,388.82S/      4,642.01S/       4,927.06S/         
IGV 18% 783.51S/             750.07S/           789.99S/         835.56S/           886.87S/            
Total 5,136.36S/          4,917.15S/       5,178.81S/      5,477.57S/       5,813.93S/         
Botella Craquelado con Papel
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Botella de vidrio 761.00S/             728.51S/           767.80S/         811.61S/           862.06S/            
Hoja Bond 799.05S/             764.93S/           806.19S/         852.19S/           905.16S/            
Pintura lila 114.15S/             109.28S/           115.17S/         121.74S/           129.31S/            
Pintura naranja 228.30S/             218.55S/           230.34S/         243.48S/           258.62S/            
Pintura verde 114.15S/             109.28S/           115.17S/         121.74S/           129.31S/            
Pintura azul 171.23S/             163.91S/           172.76S/         182.61S/           193.96S/            
Aro de madera 53.27S/               51.00S/             53.75S/           56.81S/             60.34S/              
Bolitas de Madera 213.08S/             203.98S/           214.98S/         227.25S/           241.38S/            
Pita Yute 60.88S/               58.28S/             61.42S/           64.93S/             68.96S/              
Corcho 380.50S/             364.25S/           383.90S/         405.81S/           431.03S/            
Goma bondo 456.60S/             437.10S/           460.68S/         486.97S/           517.23S/            
Barra de silicona 380.50S/             364.25S/           383.90S/         405.81S/           431.03S/            
Subtotal 3,732.71S/          3,573.33S/       3,766.07S/      3,980.96S/       4,228.39S/         
IGV 18% 671.89S/             643.20S/           677.89S/         716.57S/           761.11S/            
Total 4,404.59S/          4,216.53S/       4,443.96S/      4,697.53S/       4,989.50S/         
5.1.2.   Presupuesto de Egresos 
En el presupuesto de egresos se tiene la compra de Materia Prima, la cual se muestra a 
continuación: 
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Botella con Decoración con Material Yute
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Botella de vidrio 761.00S/            728.51S/          767.80S/         811.61S/        862.06S/         
Cinta raso negro 355.13S/            339.97S/          358.31S/         378.75S/        402.29S/         
Boton negro mediano 50.73S/              48.57S/            51.19S/           54.11S/          57.47S/           
Boton blanco chico 50.73S/              48.57S/            51.19S/           54.11S/          57.47S/           
Plumon Negro 1,522.00S/         1,457.01S/       1,535.60S/      1,623.22S/     1,724.11S/      
Pita Yute 304.40S/            291.40S/          307.12S/         324.64S/        344.82S/         
Tela yute 1,426.88S/         1,365.95S/       1,439.63S/      1,521.77S/     1,616.36S/      
Cartulina 163.07S/            156.11S/          164.53S/         173.92S/        184.73S/         
Pintura blanca spray 1,826.40S/         1,748.42S/       1,842.73S/      1,947.87S/     2,068.94S/      
Barra de silicona 380.50S/            364.25S/          383.90S/         405.81S/        431.03S/         
Subtotal 6,840.85S/        6,548.76S/       6,901.99S/      7,295.81S/     7,749.28S/     
IGV 18% 1,231.35S/         1,178.78S/       1,242.36S/      1,313.25S/     1,394.87S/      
Total 8,072.20S/        7,727.53S/       8,144.35S/      8,609.06S/     9,144.15S/     
Botella con Diseño con Ancla Marina
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Botella de vidrio 692.00S/            661.95S/          698.24S/         738.07S/        782.95S/         
Soguilla 57.67S/              55.16S/            58.19S/           61.51S/          65.25S/           
Pintura turquesa 622.80S/            595.76S/          628.41S/         664.26S/        704.66S/         
Pintura blanca 155.70S/            148.94S/          157.10S/         166.07S/        176.16S/         
Barra de silicona 346.00S/            330.98S/          349.12S/         369.04S/        391.48S/         
Subtotal 1,874.17S/        1,792.79S/       1,891.06S/      1,998.94S/     2,120.49S/     
IGV 18% 337.35S/            322.70S/          340.39S/         359.81S/        381.69S/         
Total 2,211.52S/        2,115.50S/       2,231.45S/      2,358.75S/     2,502.18S/     
Botella con Diseño Arenado
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Botella de vidrio 692.00S/            661.95S/          698.24S/         738.07S/        782.95S/         
Pintura azul 622.80S/            595.76S/          628.41S/         664.26S/        704.66S/         
Arena fina blanca 692.00S/            661.95S/          698.24S/         738.07S/        782.95S/         
Pita yute 138.40S/            132.39S/          139.65S/         147.61S/        156.59S/         
Pintura oro viejo 103.80S/            99.29S/            104.74S/         110.71S/        117.44S/         
Barra de silicona 346.00S/            330.98S/          349.12S/         369.04S/        391.48S/         
Conchas de mar 332.16S/            317.74S/          335.15S/         354.27S/        375.82S/         
Subtotal 2,595.00S/        2,482.33S/       2,618.39S/      2,767.76S/     2,936.06S/     
IGV 18% 467.10S/            446.82S/          471.31S/         498.20S/        528.49S/         
Total 3,062.10S/        2,929.15S/       3,089.71S/      3,265.96S/     3,464.55S/     





















Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Capítulo V – PRESUPUESTOS, INVERSIÓN Y FINANCIAMIENTO 
114 
 
Detalle 2020 Indice 2021 Indice 2022 Indice 2023 Indice 2024
Botellas Con Corazones Pavonados 3,524.96 13.35% 3,374.51 13.35% 3,554.09 13.34% 3,759.12 13.35% 3,989.95
Botellas con Corazones - Pintado Palabra Love5,136.36 19.45% 4,917.15 19.45% 5,178.81 19.44% 5,477.57 19.45% 5,813.93
Botella Craquelado con Papel 4,404.59 16.68% 4,216.53 16.68% 4,443.96 16.68% 4,697.53 16.68% 4,989.50
Botella con Decoración con Material Yute 8,072.20 30.56% 7,727.53 30.57% 8,144.35 30.57% 8,609.06 30.56% 9,144.15
Botella con Diseño con Ancla Marina 2,211.52 8.37% 2,115.50 8.37% 2,231.45 8.38% 2,358.75 8.37% 2,502.18
Botella con Diseño Arenado 3,062.10 11.59% 2,929.15 11.59% 3,089.71 11.60% 3,265.96 11.59% 3,464.55
Total 26,411.73 100.00% 25,280.37 100.00% 26,642.37 100.00% 28,167.99 100.00% 29,904.26
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Botellas Con Corazones Pavonados 2,987.25S/        2,859.76S/         3,011.94S/         3,185.69S/        3,381.31S/        
Botellas con Corazones - Pintado 
Palabra Love
4,352.85S/        4,167.08S/         4,388.82S/         4,642.01S/        4,927.06S/        
Botella Craquelado con Papel 3,732.71S/        3,573.33S/         3,766.07S/         3,980.96S/        4,228.39S/        
Botella con Decoración con Material 
Yute
6,840.85S/        6,548.76S/         6,901.99S/         7,295.81S/        7,749.28S/        
Botella con Diseño con Ancla Marina 1,874.17S/        1,792.79S/         1,891.06S/         1,998.94S/        2,120.49S/        
Botella con Diseño Arenado 2,595.00S/        2,482.33S/         2,618.39S/         2,767.76S/        2,936.06S/        
Subtotal 22,382.82S/     21,424.04S/       22,578.28S/      23,871.17S/      25,342.59S/     
IGV 18% 4,028.91S/        3,856.33S/         4,064.09S/         4,296.81S/        4,561.67S/        
Total 26,411.73S/     25,280.37S/       26,642.37S/      28,167.99S/      29,904.26S/     
El total de la compra de materia prima es el siguiente: 
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Así mismo se elaboró un índice de producción de acuerdo a proporción, en el que se 
evidencia con notoriedad que se realiza un mayor gasto en la elaboración la Botella con 
Decoración con Material Yute: 
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Tambien se elaboro una tabla donde se muestra la compra de materia prima de manera 
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Detalle Ene-20 Feb-20 Mar-20 Abr-20 May-20 Jun-20 Jul-20 Ago-20 Set-20 Oct-20 Nov-20 Dic-20 Total
Botellas Con Corazones Pavonados 298.73S/        298.73S/         298.73S/         209.11S/        209.11S/        209.11S/         268.85S/      209.11S/       209.11S/        209.11S/       268.85S/     298.73S/      2,987.25S/    
Botellas con Corazones - Pintado Palabra Love 435.29S/        435.29S/         435.29S/         304.70S/        304.70S/        304.70S/         391.76S/      304.70S/       304.70S/        304.70S/       391.76S/     435.29S/      4,352.85S/    
Botella Craquelado con Papel 373.27S/        373.27S/         373.27S/         261.29S/        261.29S/        261.29S/         335.94S/      261.29S/       261.29S/        261.29S/       335.94S/     373.27S/      3,732.71S/    
Botella con Decoración con Material Yute 684.08S/        684.08S/         684.08S/         478.86S/        478.86S/        478.86S/         615.68S/      478.86S/       478.86S/        478.86S/       615.68S/     684.08S/      6,840.85S/    
Botella con Diseño con Ancla Marina 187.42S/        187.42S/         187.42S/         131.19S/        131.19S/        131.19S/         168.68S/      131.19S/       131.19S/        131.19S/       168.68S/     187.42S/      1,874.17S/    
Botella con Diseño Arenado 259.50S/        259.50S/         259.50S/         181.65S/        181.65S/        181.65S/         233.55S/      181.65S/       181.65S/        181.65S/       233.55S/     259.50S/      2,595.00S/    
Subtotal 2,238.28S/    2,238.28S/     2,238.28S/     1,566.80S/    1,566.80S/    1,566.80S/     2,014.45S/  1,566.80S/   1,566.80S/    1,566.80S/   2,014.45S/ 2,238.28S/  22,382.82S/ 
IGV 402.89S/        402.89S/         402.89S/         282.02S/        282.02S/        282.02S/         362.60S/      282.02S/       282.02S/        282.02S/       362.60S/     402.89S/      4,028.91S/    
Total Con IGV 2,641.17S/    2,641.17S/     2,641.17S/     1,848.82S/    1,848.82S/    1,848.82S/     2,377.06S/  1,848.82S/   1,848.82S/    1,848.82S/   2,377.06S/ 2,641.17S/  26,411.73S/ 
Ene-21 Feb-21 Mar-21 Abr-21 May-21 Jun-21 Jul-21 Ago-21 Set-21 Oct-21 Nov-21 Dic-21 Total
285.98S/     285.98S/      285.98S/     200.18S/      200.18S/      200.18S/      257.38S/         200.18S/         200.18S/         200.18S/         257.38S/         285.98S/         2,859.76S/    
416.71S/     416.71S/      416.71S/     291.70S/      291.70S/      291.70S/      375.04S/         291.70S/         291.70S/         291.70S/         375.04S/         416.71S/         4,167.08S/    
357.33S/     357.33S/      357.33S/     250.13S/      250.13S/      250.13S/      321.60S/         250.13S/         250.13S/         250.13S/         321.60S/         357.33S/         3,573.33S/    
654.88S/     654.88S/      654.88S/     458.41S/      458.41S/      458.41S/      589.39S/         458.41S/         458.41S/         458.41S/         589.39S/         654.88S/         6,548.76S/    
179.28S/     179.28S/      179.28S/     125.50S/      125.50S/      125.50S/      161.35S/         125.50S/         125.50S/         125.50S/         161.35S/         179.28S/         1,792.79S/    
248.23S/     248.23S/      248.23S/     173.76S/      173.76S/      173.76S/      223.41S/         173.76S/         173.76S/         173.76S/         223.41S/         248.23S/         2,482.33S/    
2,142.40S/ 2,142.40S/  2,142.40S/ 1,499.68S/  1,499.68S/  1,499.68S/  1,928.16S/     1,499.68S/     1,499.68S/     1,499.68S/     1,928.16S/     2,142.40S/     21,424.04S/ 
385.63S/     385.63S/      385.63S/     269.94S/      269.94S/      269.94S/      347.07S/         269.94S/         269.94S/         269.94S/         347.07S/         385.63S/         3,856.33S/    
2,528.04S/ 2,528.04S/  2,528.04S/ 1,769.63S/  1,769.63S/  1,769.63S/  2,275.23S/     1,769.63S/     1,769.63S/     1,769.63S/     2,275.23S/     2,528.04S/     25,280.37S/ 
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Planificación de Mano de Obra Directa
2020 2021 2022 2023 2024
 S/    62,640.00  S/   63,892.80  S/   65,170.66  S/  66,474.07  S/    67,803.55 
 S/      6,168.30  S/     6,291.67  S/     6,417.50  S/     6,545.85  S/      6,676.77 
 S/    11,379.60  S/   11,607.19  S/   11,839.34  S/  12,076.12  S/    12,317.65 
 S/      5,637.60  S/     5,750.35  S/     5,865.36  S/     5,982.67  S/      6,102.32 
SCTR  S/      1,252.80  S/     1,277.86  S/     1,303.41  S/     1,329.48  S/      1,356.07 
 S/   87,078.30  S/  87,542.01  S/  89,292.85  S/  91,078.71  S/   92,900.28 
12480 12480 12480 12480 12480
6.98S/             7.01S/             7.15S/            7.30S/            7.44S/             
Botellas Con Corazones Pavonados
2020 2021 2022 2023 2024
1,707 1,602 1,654 1,715 1,785
1.35 1.44 1.40 1.35 1.29
2,308 2,310 2,308 2,309 2,309
6.98S/              7.01S/             7.15S/             7.30S/            7.44S/              
16,106.09S/   16,200.93S/  16,515.53S/  16,850.35S/  17,188.04S/   
Botellas con Corazones - Pintado Palabra Love
2020 2021 2022 2023 2024
1,707 1,602 1,654 1,715 1,785
1.35 1.44 1.40 1.35 1.29
2,308 2,310 2,308 2,309 2,309
6.98S/              7.01S/             7.15S/             7.30S/            7.44S/              
16,106.09S/   16,200.93S/  16,515.53S/  16,850.35S/  17,188.04S/   
Botella Craquelado con Papel
2020 2021 2022 2023 2024
1,522 1,428 1,476 1,530 1,593
1.35 1.44 1.40 1.35 1.29
2,058 2,059 2,060 2,059 2,060
6.98S/              7.01S/             7.15S/             7.30S/            7.44S/              
14,360.56S/   14,444.84S/  14,735.47S/  15,025.24S/  15,337.16S/   
Botella con Decoración con Material Yute
2020 2021 2022 2023 2024
1,522 1,428 1,476 1,530 1,593
1.35 1.44 1.40 1.35 1.29
2,058 2,059 2,060 2,059 2,060
6.98S/              7.01S/             7.15S/             7.30S/            7.44S/              
14,360.56S/   14,444.84S/  14,735.47S/  15,025.24S/  15,337.16S/   
Botella con Diseño con Ancla Marina
2020 2021 2022 2023 2024
1,384 1,298 1,342 1,391 1,447
1.35 1.44 1.40 1.35 1.29
1,872 1,871 1,873 1,872 1,871
6.98S/              7.01S/             7.15S/             7.30S/            7.44S/              
13,058.48S/   13,125.23S/  13,400.42S/  13,663.77S/  13,929.75S/   
Botella con Diseño Arenado
2020 2021 2022 2023 2024
1,384 1,298 1,342 1,391 1,447
1.35 1.44 1.40 1.35 1.29
1,872 1,871 1,873 1,872 1,871
6.98S/              7.01S/             7.15S/             7.30S/            7.44S/              
13,058.48S/   13,125.23S/  13,400.42S/  13,663.77S/  13,929.75S/   
2020 2021 2022 2023 2024




































































Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Botellas Con Corazones Pavonados
2020 2021 2022 2023 2024
2,987.25S/      2,859.76S/     3,011.94S/     3,185.69S/     3,381.31S/      
16,106.09S/    16,200.93S/   16,515.53S/   16,850.35S/  17,188.04S/    
6,983.71S/      7,122.88S/     7,264.83S/     7,409.62S/     7,557.31S/      
26,077.05S/   26,183.57S/  26,792.30S/  27,445.66S/  28,126.66S/   
1,707 1,602 1,654 1,715 1,785
15.28S/           16.34S/          16.20S/          16.00S/          15.76S/           
Botellas con Corazones - Pintado Palabra Love
2020 2021 2022 2023 2024
4,352.85S/      4,167.08S/     4,388.82S/     4,642.01S/     4,927.06S/      
16,106.09S/    16,200.93S/   16,515.53S/   16,850.35S/  17,188.04S/    
6,983.71S/      7,122.88S/     7,264.83S/     7,409.62S/     7,557.31S/      
27,442.65S/   27,490.89S/  28,169.19S/  28,901.98S/  29,672.41S/   
1,707 1,602 1,654 1,715 1,785
16.08S/           17.16S/          17.03S/          16.85S/          16.62S/           
Botella Craquelado con Papel
2020 2021 2022 2023 2024
3,732.71S/      3,573.33S/     3,766.07S/     3,980.96S/     4,228.39S/      
14,360.56S/    14,444.84S/   14,735.47S/   15,025.24S/  15,337.16S/    
6,228.72S/      6,352.84S/     6,479.44S/     6,608.58S/     6,740.30S/      
24,321.98S/   24,371.00S/  24,980.98S/  25,614.77S/  26,305.85S/   
1,522 1,428 1,476 1,530 1,593



























2020 2021 2022 2023 2024
1,440.00S/      1,468.80S/     1,498.18S/     1,528.14S/     1,558.70S/      
1,800.00S/      1,836.00S/     1,872.72S/     1,910.17S/     1,948.38S/      
34,372.80S/    35,060.26S/   35,761.46S/   36,476.69S/  37,206.22S/    
137.00S/         137.00S/         137.00S/        137.00S/        137.00S/         
37,749.80S/   38,502.06S/  39,269.36S/  40,052.00S/  40,850.30S/   
6,770.30S/      6,905.71S/     7,043.82S/     7,184.70S/     7,328.39S/      









En el siguiente cuadro se podrá ver el presupuesto de costos indirectos, para afrontar el 
proyecto, detallando como estarán compuestos: 







Elaborado por: Equipo de trabajo 
El costo total por cada unidad a producir sera la siguiente, donde se muestra los costos 
totales unitarios para la produccin de cada unidad: 














Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Botella con Decoración con Material Yute
2020 2021 2022 2023 2024
6,840.85S/      6,548.76S/       6,901.99S/      7,295.81S/       7,749.28S/      
14,360.56S/    14,444.84S/     14,735.47S/    15,025.24S/    15,337.16S/    
6,228.72S/      6,352.84S/       6,479.44S/      6,608.58S/       6,740.30S/      
27,430.12S/   27,346.43S/    28,116.90S/   28,929.63S/    29,826.74S/   
1,522 1,428 1,476 1,530 1,593
18.02S/           19.14S/            19.05S/           18.91S/            18.73S/           
Botella con Diseño con Ancla Marina
2020 2021 2022 2023 2024
1,874.17S/      1,792.79S/       1,891.06S/      1,998.94S/       2,120.49S/      
13,058.48S/    13,125.23S/     13,400.42S/    13,663.77S/    13,929.75S/    
5,662.47S/      5,775.31S/       5,890.40S/      6,007.80S/       6,127.55S/      
20,595.12S/   20,693.34S/    21,181.88S/   21,670.51S/    22,177.78S/   
1,384 1,298 1,342 1,391 1,447
14.88S/           15.94S/            15.78S/           15.58S/            15.33S/           
Botella con Diseño Arenado
2020 2021 2022 2023 2024
2,595.00S/      2,482.33S/       2,618.39S/      2,767.76S/       2,936.06S/      
13,058.48S/    13,125.23S/     13,400.42S/    13,663.77S/    13,929.75S/    
5,662.47S/      5,775.31S/       5,890.40S/      6,007.80S/       6,127.55S/      
21,315.95S/   21,382.87S/    21,909.21S/   22,439.33S/    22,993.36S/   
1,384 1,298 1,342 1,391 1,447
15.40S/           16.47S/            16.32S/           16.13S/            15.89S/           
COSTO UNITARIO TOTAL
2020 2021 2022 2023 2024
22,382.82S/    21,424.04S/     22,578.28S/    23,871.17S/    25,342.59S/    
87,078.30S/    87,542.01S/     89,292.85S/    91,078.71S/    92,900.28S/    
37,749.80S/    38,502.06S/     39,269.36S/    40,052.00S/    40,850.30S/    
147,210.92S/ 147,468.11S/  151,140.49S/ 155,001.89S/ 159,093.18S/ 
9,229 8,657 8,944 9,272 9,648















































Elaborado por: Equipo de trabajo 
El presupuesto detallado de los gastos administrativos, así como los gastos también se 









Descripcion Sueldo Mínimo EsSalud CTS Gratificación Total
1 Gerente Administrador 1,500.00S/           135.00S/              1,772.50S/         3,270.00S/          24,662.50S/         
1 Secretaria 930.00S/              83.70S/                 1,098.95S/         2,027.40S/          15,290.75S/         
2 Total 2,430.00S/          218.70S/              2,871.45S/         5,297.40S/          39,953.25S/        
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Remuneraciones 29,160.00S/               29,743.20S/        30,338.06S/         30,944.83S/       31,563.72S/        
CTS 2,871.45S/                 2,928.88S/           2,987.46S/           3,047.21S/         3,108.15S/          
Gratificaciones 5,297.40S/                 5,403.35S/           5,511.41S/           5,621.64S/         5,734.08S/          
Essalud 2,624.40S/                 2,676.89S/           2,730.43S/           2,785.03S/         2,840.73S/          
Servicios Basicos 3,720.00S/                 3,794.40S/           3,870.29S/           3,947.69S/         4,026.65S/          
Alquiler 67,320.00S/               68,666.40S/        70,039.73S/         71,440.52S/       72,869.33S/        
Asesoria Contable 4,200.00S/                 4,284.00S/           4,369.68S/           4,457.07S/         4,546.22S/          
Suministros de Oficina 500.00S/                     510.00S/              520.20S/              530.60S/             541.22S/              
Materiales de Limpieza 864.00S/                     881.28S/              898.91S/              916.88S/             935.22S/              
Depreciación 2,460.00S/                 2,460.00S/           2,460.00S/           2,460.00S/         2,460.00S/          
Sub Total 119,017.25S/            121,348.40S/     123,726.16S/      126,151.49S/    128,625.32S/     
IGV 915.12S/                     933.42S/              952.09S/              971.13S/             990.56S/              
Total 119,932.37S/            122,281.82S/     124,678.25S/      127,122.62S/    129,615.87S/     












Elaborado por: Equipo de trabajo 
Los gastos de ventas, además de ser afectados por la variación en los precios de acuerdo a 
inflación, es necesario mencionar que los trabajadores vendedores recibirán un bono de 
acuerdo a productividad, este bono es del 5% del precio total de ventas. 
Los gastos en publicidad web como tácticas de venta se encuentran dentro del presupuesto 












Descripcion Sueldo Mínimo EsSalud CTS Gratificación Bono Total
1 Gerente Comercial 1,500.00S/           135.00S/              1,772.50S/         3,270.00S/          24,662.50S/            
2 Vendedores 400.00S/              36.00S/                 472.67S/             872.00S/              27,632.83S/         40,786.17S/            
3 Total 1,500.00S/          135.00S/              1,772.50S/         3,270.00S/          27,632.83S/        65,448.67S/            
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Remuneraciones 27,600.00S/               28,152.00S/        28,715.04S/         29,289.34S/       29,875.13S/        
CTS 2,717.83S/                 2,772.19S/           2,827.63S/           2,884.19S/         2,941.87S/          
Gratificaciones 5,014.00S/                 5,114.28S/           5,216.57S/           5,320.90S/         5,427.31S/          
Essalud 2,484.00S/                 2,533.68S/           2,584.35S/           2,636.04S/         2,688.76S/          
Bonos 27,632.83S/               29,088.34S/        30,723.40S/         32,569.46S/       34,649.58S/        
Ferias 4,500.00S/                 4,590.00S/           4,681.80S/           4,775.44S/         4,870.94S/          
Flyer 500.00S/                     510.00S/              520.20S/              530.60S/             541.22S/              
Tarjeta de Presentación 1,500.00S/                 1,530.00S/           1,560.60S/           1,591.81S/         1,623.65S/          
Revista 3,600.00S/                 3,672.00S/           3,745.44S/           3,820.35S/         3,896.76S/          
Periodicos 4,500.00S/                 4,590.00S/           4,681.80S/           4,775.44S/         4,870.94S/          
Publicidad Virtual 960.00S/                     979.20S/              998.78S/              1,018.76S/         1,039.13S/          
Sub Total 81,008.67S/              83,531.69S/        86,255.62S/        89,212.32S/      92,425.29S/       
IGV 1,990.80S/                 2,030.62S/           2,071.23S/           2,112.65S/         2,154.91S/          
Total 82,999.47S/              85,562.31S/        88,326.84S/        91,324.98S/      94,580.20S/       
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El gasto total de Publicidad Web asciende a S/960.00 soles en el primer año, este gasto 
comprende el alquiler del Hosting y Dominio del Website, el mantenimiento del Website, 
además de la publicidad dirigida en Facebook y Twitter. La relación de precios tiene un 
incremento anual debido a la Inflación, previniendo un posible incremento en los precios a 
futuro. 
Tabla 51 Presupuesto de Gastos de Publicidad 
Publicidad Web Veces Anual Precio 
Mantenimiento Web 12 S/ 25.00 
Hosting y Dominio Web 1 S/ 300.00 
Publicidad Facebook 12 S/ 15.00 
Publicidad Twitter 12 S/ 15.00 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
Es necesario mencionar, que si bien se tendrá presencia web, este no es el único canal de 
publicidad, ni mucho menos el más importante, esto debido a que se tiene publicidad de al 
menos 2 veces anuales en revistas especializadas. También tendrá presencia en periódicos 
para fechas relacionadas, se entregara flyers y tarjetas de presentación, todos estos costos 
ya están considerados dentro del gastos de publicidad. 
En cuanto a la fuerza de ventas, si bien es cierto se da la omisión de esta dentro de táctica 
de venta, se menciona el número de personal dedicados en esta área dentro del 
requerimiento de Recursos Humanos (página 95), en ella se muestra el contar con un 
Gerente de Comercialización y dos vendedores, además de haber considerado el gasto del 
personal dentro del Presupuesto de Ventas. 
5.2.  Estructura de la Inversión 
La inversión inicial asciende a S/. 81965.26 soles, con este monto se elaborará las unidades a 
vender, además de realizar el gasto de inversión correspondiente de la inversión tangible e 
intangible, gastos administrativos y gastos de ventas. Para poder determinar este monto es 
necesario que se esté considerando el presupuesto de Capital de Trabajo de al menos 90 días, 
con lo cual se espera tener un respaldo de producción y comercialización de las unidades a 
producir. 
5.2.1.   Inversión tangible  
En la siguiente tabla se podrá apreciar el detallado de inversión en activos fijos tangibles. 
 
 












5 Computadora 1,500.00S/   7,500.00S/    1,350.00S/  8,850.00S/    
2 Impresora 320.00S/      640.00S/        115.20S/     755.20S/        
1 Impresora de Ticket 210.00S/      210.00S/        37.80S/       247.80S/        
3 Escritorio 250.00S/      750.00S/        135.00S/     885.00S/        
4 Silla de Oficina 150.00S/      600.00S/        108.00S/     708.00S/        
5 Estantes 120.00S/      600.00S/        108.00S/     708.00S/        
2 Racks 350.00S/      700.00S/        126.00S/     826.00S/        
2 Exhibidoras 150.00S/      300.00S/        54.00S/       354.00S/        
300 Gancheras 2.00S/           600.00S/        108.00S/     708.00S/        
1 Espuma y Cajas de Protección 400.00S/      400.00S/        72.00S/       472.00S/        










5 Pistola de Silicona 40.00S/        200.00S/        36.00S/       236.00S/        
5 Tijeras 10.00S/        50.00S/          9.00S/          59.00S/          
5 Juego de Brochas 20.00S/        100.00S/        18.00S/       118.00S/        
5 Paletas 15.00S/        75.00S/          13.50S/       88.50S/          
52 Mopas 5.00S/           260.00S/        46.80S/       306.80S/        
90.00S/        685.00S/       123.30S/     808.30S/       Total
Activo V. Unit.
Constitutcion empresa 1,200.00S/     
Tramites y permisos 1,615.00S/     
Registro marca 500.00S/         
Adecuación local 600.00S/         
TOTAL S/. 3,915.00S/     













Elaborado por: Equipo de trabajo 
5.2.2.   Inversión Intangible 
En cuanto a la inversión intangible esta será en gastos de licencia, constitución de la 
empresa y permisos necesarios, para ello se tiene el siguiente resultado: 




Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
 








Ciclo de Conversion de Efectivo Dias 90
Necesidades diarias 625.87S/         
Subtotal 56,328.66S/   
Imprevistos 10% 5,632.87S/     
TOTAL S/. 62,587.40S/  
5.2.3.   Capital de Trabajo 
Para el capital de trabajo se consideró 90 días en el ciclo de conversión para poder tener 
holgura en la producción y comercialización de unidades, también se consideró el 10% de 
imprevistos del valor subtotal de los días de conversión. 




Elaborado por: Equipo de trabajo 
5.3.  Financiamiento de la Inversión 
5.3.1.   Evaluación de las Fuentes de Financiamiento 
Este proyecto tendrá un financiamiento de dos fuentes, la primera fuente de inversión será 
la de capital propio que es el 60% del capital necesario, dicho monto asciende a S/49179.15, 
además de tener una fuente externa del 40% del total, este monto asciende a S/32786.10. 
a) Financiamiento Externo  
Se realizaron consultas para poder obtener el préstamo del capital necesario para iniciar el 
proyecto. Obteniendo los siguientes datos: 




Elaborado por: Equipo de trabajo 
Las tasas obtenidas de los bancos para adquirir un préstamo fueron estudiadas para poder 
elegir aquella que tenga mejores beneficios, por ello se eligió la tasa del banco BBVA, con 
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Fuente % Participacion Monto
Capital Propio 60% 49,094.82S/    
Credito 40% 32,729.88S/    
Total 100% 81,824.70S/   
Banco BBVA Plazo 3 años
Prestamo 32,729.88S/        Pago mensual
TECA 20.33% Cuota 1,193.97S/      
TEM 1.55% Pagos 36
b) Estructura del Financiamiento 
De acuerdo analizada el banco que presento una menor tasa efectiva anual, sería la 
elegida por un préstamo de S/ 33786.10, y ser pago en 36 cuotas. 
Tabla 56 Estructura de Financiamiento 
 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
En esta tabla anterior se puede apreciar en que fuentes estará financiado el proyecto. 
c) Cuadro de Servicio de la Deuda 
En cuanto a la deuda que se asumirá con el banco, este será pagado en 36 cuotas, con tasa 
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N° Cuota Interés Amortización Saldo
0 32,729.88S/      
1 1,193.97S/          508.68S/         685.28S/         32,044.60S/      
2 1,193.97S/          498.03S/         695.93S/         31,348.66S/      
3 1,193.97S/          487.22S/         706.75S/         30,641.91S/      
4 1,193.97S/          476.23S/         717.73S/         29,924.18S/      
5 1,193.97S/          465.08S/         728.89S/         29,195.29S/      
6 1,193.97S/          453.75S/         740.22S/         28,455.07S/      
7 1,193.97S/          442.24S/         751.72S/         27,703.35S/      
8 1,193.97S/          430.56S/         763.41S/         26,939.94S/      
9 1,193.97S/          418.70S/         775.27S/         26,164.67S/      
10 1,193.97S/          406.65S/         787.32S/         25,377.35S/      
11 1,193.97S/          394.41S/         799.56S/         24,577.80S/      
12 1,193.97S/          381.98S/         811.98S/         23,765.81S/      
13 1,193.97S/          369.36S/         824.60S/         22,941.21S/      
14 1,193.97S/          356.55S/         837.42S/         22,103.79S/      
15 1,193.97S/          343.53S/         850.43S/         21,253.36S/      
16 1,193.97S/          330.32S/         863.65S/         20,389.71S/      
17 1,193.97S/          316.89S/         877.07S/         19,512.64S/      
18 1,193.97S/          303.26S/         890.70S/         18,621.93S/      
19 1,193.97S/          289.42S/         904.55S/         17,717.39S/      
20 1,193.97S/          275.36S/         918.61S/         16,798.78S/      
21 1,193.97S/          261.08S/         932.88S/         15,865.90S/      
22 1,193.97S/          246.59S/         947.38S/         14,918.51S/      
23 1,193.97S/          231.86S/         962.11S/         13,956.41S/      
24 1,193.97S/          216.91S/         977.06S/         12,979.35S/      
25 1,193.97S/          201.72S/         992.24S/         11,987.11S/      
26 1,193.97S/          186.30S/         1,007.67S/      10,979.44S/      
27 1,193.97S/          170.64S/         1,023.33S/      9,956.12S/        
28 1,193.97S/          154.74S/         1,039.23S/      8,916.89S/        
29 1,193.97S/          138.58S/         1,055.38S/      7,861.50S/        
30 1,193.97S/          122.18S/         1,071.78S/      6,789.72S/        
31 1,193.97S/          105.52S/         1,088.44S/      5,701.28S/        
32 1,193.97S/          88.61S/           1,105.36S/      4,595.92S/        
33 1,193.97S/          71.43S/           1,122.54S/      3,473.38S/        
34 1,193.97S/          53.98S/           1,139.98S/      2,333.40S/        
35 1,193.97S/          36.27S/           1,157.70S/      1,175.69S/        
36 1,193.97S/          18.27S/           1,175.69S/      0.00S/               
TOTAL 42,982.81S/        10,252.93S/    32,729.88S/    

























Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Ventas netas 468,353 493,023 520,736 552,025 587,281
-Costo de ventas 147,211 147,468 151,140 155,002 159,093
UTILIDAD BRUTA 321,142 345,555 369,595 397,023 428,188
-Gastos de administracion 119,017 121,348 123,726 126,151 128,625
-Gastos de Ventas 81,009 83,532 86,256 89,212 92,425
-Otros Gastos 783 783 783 783 783
UTILIDAD OPERATIVA 120,333 139,892 158,830 180,876 206,354
-Gastos financieros 5,364 3,541 1,348 0 0
UTILIDAD antes de impuestos 114,970 136,350 157,482 180,876 206,354
-Impuesto a la Renta 33,916 40,223 46,457 53,358 60,874
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 81,054 96,127 111,025 127,518 145,480
UTIIDAD ACUMULADA 81,054 120,443 164,179 213,979 270,197
5.4.  Preparación de los Estados Financieros 
5.4.1.   Estado de Ganancias y Pérdidas 
El Estado de Ganancias y Pérdidas muestran un valor de ventas netas de S/ 469709 para el 
primer año, con una utilidad generada de S/ 81646 soles, manteniendo una tasa de 
rentabilidad del 17.38%. Los Ingresos presentan un incremento constante de 2.19% con 
respecto al siguiente año. 













Elaborado por: Equipo de trabajo 
5.4.2.   Estado de Flujo de Efectivo 
En la Tabla de Flujo de Efectivo se muestra a detalle las operaciones realizadas en efectivo 
durante el año 4º, es necesario recordar que en este caso las cuentas que muestran mayor 
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Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
INGRESOS
Cobranzas 549,586 581,605 614,286 651,184 692,760
Otros ingresos
Total ingresos 549,586 581,605 614,286 651,184 692,760
EGRESOS
Pago provedores (compra de MP) 31,005 25,357 26,716 28,240 29,973
Remuneraciones Producción 87,078 87,542 89,293 91,079 92,900
Costos Indirectos de Fabricación 44,383 45,271 46,176 47,100 48,042
Gastos Administrativos 117,472 119,822 122,218 124,663 127,156
Gastos de Ventas 82,999 85,562 88,327 91,325 94,580
IGV - SUNAT 68,261 75,018 79,601 84,799 90,675
Interés préstamo 5,364 3,541 1,348
Amortización préstamo 8,964 10,786 12,979
Impuesto a la Renta 33,916 40,223 46,457 53,358
Pago de dividendos 56,738 67,289 77,717 89,262
Total egresos 445,527 543,553 574,171 591,380 625,947
Flujo caja operativo 104,060 38,052 40,115 59,804 66,813
Saldo inicial caja 62,587 166,647 204,699 244,814 304,618
Saldo final caja 166,647 204,699 244,814 304,618 371,432













Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
5.4.3.   Estado de Flujo Económico Financiero 
En cuanto al flujo económico financiero, es de apreciar que el mayor movimiento es el del 
total de ventas, y el segundo sigue siendo el de los gastos administrativos, adema de ser 
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Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
INGRESOS
Ventas 552,657 581,767 614,468 651,389 692,992
Devolucion capital de trabajo 62,587
valor de salvamento del activo 0
Total ingresos 0 552,657 581,767 614,468 651,389 755,579
EGRESOS
Pago de Provedores 31,005 25,357 26,716 28,240 29,973
Remuneración Producción 87,078 87,542 89,293 91,079 92,900
Costos Indirectos de Producción 44,383 45,271 46,176 47,100 48,042
Gastos Administrativos 117,472 119,822 122,218 124,663 127,156
Gastos de Ventas 82,999 85,562 88,327 91,325 94,580
Pago de IGV 68,261 75,018 79,601 84,799 90,675
Impuesto a la Renta 33,916 40,223 46,457 53,358 60,874
Inversión Activo Fijo 15,322
Inversión Activo Fijo Intangible 3,915
Capital de trabajo 62,587
Total egresos 81,825 465,115 478,795 498,788 520,564 544,201
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -81,825 87,541 102,971 115,680 130,826 211,378
Prestamo 32,730
Pago interes prestamo 5,364 3,541 1,348
Pago amortizacion prestamo 8,964 10,786 12,979
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -49,095 73,214 88,644 101,352 130,826 211,378













Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
5.4.4.   Estado de Situación Financiera 
El estado de situación financiera nos muestra como está estructurada los activos, pasivos y 
patrimonio, como se genera los activos en cuanto a los pasivos y patrimonio. Ante ello se 
ve la importancia del resultado acumulado y el incremento en el efectivo debido a las 
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Detalle 0 2020 2021 2022 2023 2024
ACTIVO
Activo Corriente
Efectivo y equivalentes efectivo 62,587 166,647 204,699 244,814 304,618 371,432
Cuentas por Cobrar Comerciales 3,070 3,232 3,414 3,619 3,850
Existencias (Neto) 6,134 6,145 6,298 6,458 6,629
Gastos Diferidos
Credito tributario 2,337
Total Activo Corriente 64,925 175,851 214,075 254,525 314,696 381,910
Activo no Corriente
Inversiones Inmobiliarias (Neto)
Inversiones Activo Fijo (In. Maq. Eq.) (Neto) 12,985 10,388 7,791 5,194 2,597 0
Activos Intangibles 3,915 3,132 2,349 1,566 783 0
Otros activos
Total Activo No Corriente 16,900 13,520 10,140 6,760 3,380 0
TOTAL ACTIVO 81,825 189,371 224,215 261,285 318,076 381,910
PASIVO
Pasivo Corriente
Obligaciones Financieras 10,786 12,979 0
Cuentas por Pagar Comerciales 1,541 1,475 1,554 1,643 1,744
Impuesto a la renta 33,916 40,223 46,457 53,358 60,874
Pasivos Mantenidos Venta
Total pasivo corriente 0 46,243 54,677 48,011 55,002 62,619
Pasivo No Corriente
Obligaciones Financieras 32,730 12,979 0
Impuesto a la renta 
Total Pasivo no Corriente
32,730 12,979 0 0 0 0
TOTAL PASIVO
32,730 59,223 54,677 48,011 55,002 62,619
PATRIMONIO
Capital Social 49,095 49,095 49,095 49,095 49,095 49,095
Reservas Legales
Resultados Acumulados 81,054 120,443 164,179 213,979 270,197
Diferencias de Conversión
Total Patrimonio Neto 49,095 130,148 169,538 213,274 263,074 319,291
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 81,825 189,371 224,215 261,285 318,076 381,910





















Elaborado por: Equipo de trabajo
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RATIOS 2020 2021 2022 2023 2024
Liquidez corriente 3.80 3.92 5.30 5.72 6.10
Prueba ácida 3.67 3.80 5.17 5.60 5.99
Prueba defensiva 3.60 3.74 5.10 5.54 5.93
Capital de trabajo 129,607.83 159,397.93 206,513.86 259,694.12 319,291.45
RATIOS 2020 2021 2022 2023 2024
Endeudamiento Total 0.31 0.24 0.18 0.17 0.16
Endeudamiento Patrimonial 0.46 0.32 0.23 0.21 0.20
Multiplicador de capital 1.35 1.26 1.19 1.20 1.20
Cobertura de intereses 22.44 39.50 117.80 0.00 0.00
CAPÍTULO 6 – EVALUACIÓN FINANCIERA Y SENSIBILIZACIÓN 
6.1.  Evaluación Financiera del Negocio 
En la evaluación financiera se analizará cada uno de los resultados para determinar la 
rentabilidad del plan de negocio, con ello se determina el cumplimiento de los objetivos del 
proyecto elaborado. 
6.1.1.   Ratios de liquidez 
Tabla 62 Ratios de Liquidez 
 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
a. Liquidez corriente: Indica que por cada S/ 1.00 de pasivo corriente se tiene S/  3.80 de 
respaldo en el Activo Corriente durante el año 2020.  
b. Prueba ácida: Se puede observar que atender todas las obligaciones corrientes sin 
necesidad de liquidar y vender sus inventarios para el año 2020 debido a que el 
porcentaje es superior al 100% con un 367% para el respectivo año.  
c. Prueba defensiva: La empresa para el año 2020 muestra una gran capacidad de 
respuesta frente a imprevistos de pago sin recurrir a la venta, generando una solvencia 
de un 360%.  
d. Capital de trabajo: Una vez que la empresa cancele todas las obligaciones corrientes 
para el año 2020, quedaran S/ 130,306.94 para atender las obligaciones que surjan en 
el normal desarrollo de sus actividades. 
6.1.2.   Ratios de Apalancamiento 
Tabla 63 Ratios de Apalancamiento 
 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
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RATIOS 2020 2021 2022 2023 2024
Rotación de cuentas por cobrar 36 36 36 36 36
Periodo promedio de cobranzas 10 10 10 10 10
Rotación de cuentas por pagar 12 12 12 12 12
Periodo promedio de pagos 30 30 30 30 30
Rotación de inventarios 24 24 24 24 24
Periodo promedio de rotación de inventarios 15 15 15 15 15
Rotación de activos totales 5.72 2.60 2.32 2.11 1.85
a. Endeudamiento total: Para el año 2020 la cantidad de endeudamiento total es del 31% 
de la empresa, para el año 2021 el porcentaje es menor con un 24% donde es óptimo. 
b. Endeudamiento Patrimonial: Para el año 2020 solo el 46% del activo total es financiado 
por el pasivo total de la empresa, en tanto para el año 2021 se reduce significativamente 
a un 32%.  
c. Multiplicador de capital: Por cada S/ 1.00 de dinero invertido para el año 2020 se 
generó un S/ 1.35 de activos. Cobertura de intereses: La empresa al tener un 35% 
supone que tiene la capacidad de atender los pagos generados por su deuda. 
6.1.3.   Ratios de actividad 
En el siguiente cuadro se puede apreciar la Rotación de cuentas por cobrar, Inventario y 
Pagos, mostrada a continuación: 





Elaborado por: Equipo de trabajo 
En cuanto a la rotación de cuentas por cobrar es de 36 veces en un año, es decir que se es 
una rotación de 10 días, esto se da por ser el periodo en el cual es cobrado un producto 
personalizado, se tiene como política un cobro máximo de hasta 10 días después de 
elaborado el producto. Así también a nuestros proveedores se mantendrá una política de 
pago mensual, es decir cada 30 días, al finalizar este periodo se les abonará por los artículos 
obtenidos, este compromiso se dará debido a nuestro compromiso de pago y la utilización 
de documentos comerciales necesarios. 
Por último, la rotación de inventarios, es correspondiente al periodo en mantener un 
inventario saludable y justo para la venta de nuestros artículos que no supera elaborar solo 
productos para los próximos 15 días, también se considera la reposición de aquellos 
artículos con cambio o refacción, estableciendo así una política de rotación de inventario 
de 24 días en total. 
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Escenario VAN e TIR e B/C e Payback e VAN f TIR f B/C f Payback f
Optimista 241148.09 132.08% 3.95 1.08 287740.71 179.32% 6.58 0.76
Real 212137.34 119.71% 3.59 1.22 257460.66 167.67% 6.24 0.82
Pesimista 183126.59 107.34% 3.24 1.39 227180.61 154.97% 5.87 0.91







El crecimiento en el volumen de ventas es de 2.9% en el primer año, este dato se obtiene 
gracias a los informes detallados del crecimiento del sector de comercio, por otro lado, es 
necesario recordar que el incremento en los precios de manera anual se debe a la inflación, 
que afecta el precio de las unidades a vender. 
En cuanto a los escenarios se realizó un análisis de escenarios con una variación del 5%, 
esta variación es tomada en relación al crecimiento de artículos decorativos en el mercado, 
que muestra un crecimiento del 2.9% y el promedio de la inflación del 2.0%, pero solo se 
abarcara números enteros redondeado al mayor para tener datos más confiables. 
En tal sentido el resultado del escenario positivo muestra un incremento del 5% y el 
escenario pesimista muestra una reducción del 5%, los resultados obtenidos se muestran 




Elaborado por: Equipo de trabajo 







Elaborado por: Equipo de trabajo 
Donde el 25.03% es el resultado del Valor Actual Neto Real descontando el Valor Actual 
Neto Pesimista, dividiendo lo obtenido entre el Valor Actual Neto Real. El valor de 
Elasticidad es de 5.01, que se obtiene al dividirlo entre la unidad. 
Con los resultados obtenidos se pudo elaborar el segundo escenario pesimista máximo, que 
indica hasta cuanto puede soportar una caída en las ventas dentro del proyecto, es decir 
un escenario que indica que el capital se recuperará en cinco años, donde se obtendrá 
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RATIOS 2020 2021 2022 2023 2024
Margen bruto 68.6% 70.1% 71.0% 71.9% 72.9%
Margen neto 17.3% 19.5% 21.3% 23.1% 24.8%
Retorno sobre el Activo (ROA) 42.8% 42.9% 42.5% 40.1% 38.1%
Retorno sobre el Patrimonio (ROE) 62.28% 56.70% 52.06% 48.47% 45.56%
Escenario VAN e TIR e B/C e Payback e VAN f TIR f B/C f Payback f
Pesimista Maximo 0.00 28.40% 1.00 4.29 18091.74 31.91% 1.37 4.54
ganancias, en ese sentido se aplicó una reducción en los ingresos del 19.97%, donde los 




Elaborado por: Equipo de trabajo 
6.1.4.   Ratios de Rentabilidad 




Elaborado por: Equipo de trabajo 
a. Margen bruto: Para el año 2020, la utilidad bruta obteniendo después de descontar los 
costos de ventas será de 68.6%, y 70.1% para el año 2021, donde se aprecia que la 
rentabilidad mantiene un crecimiento para los periodos posteriores.  
b. Margen neto: Las ventas de la empresa para el año 2020 generarán una utilidad del 
17.4% y para el año 2021 un 19.6% en ambos años las utilidades de las ventas se 
mantienen.  
c. Retorno sobre el Activo: Para el año 2020 por cada S/ 1.00 invertido en Activos se 
obtendrá de retorno un S/ 0.43.  
d. Retorno sobre el Patrimonio: En el año 2020 por cada S/ 1.00 invertido en Patrimonio 
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RATIOS 2020 2021 2022 2023 2024
Margen neto 0.69 0.70 0.71 0.72 0.73
Rotación de activos 5.72 2.60 2.32 2.11 1.85
Multiplicador de capital 1.35 1.26 1.19 1.20 1.20
ROA 3.92 1.82 1.65 1.52 1.35
Multiplicador de capital 1.35 1.26 1.19 1.20 1.20
ROE 5.30 2.30 1.97 1.82 1.61
6.1.5.   Ratios de Dupont 






Elaborado por: Equipo de trabajo 
a. Margen neto: El margen neto para el año 2020 la empresa genera un 69% de beneficios 
para cada S/ 1.00, es decir S/ 0.69.  
b. Rotación de activos: La empresa para el año 2020 muestra un buen uso de rotación de 
activos alrededor de 5.73 veces.  
c. Multiplicador de capital: Por cada S/  1.00 de dinero invertido por los dueños en el 2020 
se generará un S/ 1.35 de activos. 
d. ROA: Para el año 2020 la empresa aprovecha un 39.3% de sus activos para sus propios 
benéficos. 
e. ROE: Para el año 2020 la empresa permite una multiplicación 5.31 sobre su patrimonio, 
así mismo para el año 2021 va reduciendo al 2.30. 
6.2.  Herramientas de Evaluación 
Para poder utilizar las diferentes herramientas de evaluación financiera, se debe primero 
establecer el valor del COK y del WACC, para ello se utilizará el modelo CAPM, para determinar 
el valor de ambos indicadores. 
En el caso del Cok, que es el costo de oportunidad se procedió a investigar y dar un valor para el 









- COK: Costo de oportunidad del capital propio.  
- Rf: Tasa libre de riesgo del rendimiento de los bonos del tesoro público.  
- Rm: Rendimiento del mercado histórico.  
- RP: Riesgo país.  
- Inflación: Inflación promedio.  
- β: Beta, mide el riesgo 
Estos datos se investigaron para poder determinar el Cok, así se entregó los valores a cada uno 
de esos datos: 
 
Con la formula anterior se calculó que el valor del Cok es de 28.4%, con esta tasa se podrá usar 
para la evaluación financiera del proyecto. 





D/(D+E): Ratio deuda inversión total del proyecto.  
Kd: Tasa efectiva anual en la financiera.  
t: Tasa de impuesto 
E/(D+E): Ratio capital inversión total del proyecto.  
COK: Costo de oportunidad de capital. 
La tasa libre de Riesgos ( bonos Tesoro EEUU) 2.12%
Tasa de Impuestos 29.50%
La inflación promedio 2.00%
El riesgo País en términos porcentuales 1.13%
Beta Apalancada 84.56%
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Teniendo los siguientes datos se reemplazan para determinar el valor del Wacc: 
 
Con esta información se pudo comprobar que el resultado del Wacc es de 22.77%, que servirá 
para realizar la evaluación del proyecto. 
6.2.1.   Valor Actual neto y Tasa Interna de Retorno 
El indicador de Valor Actual Neto es una herramienta importante, ya que mide el valor de 
la inversión de hoy, en un tiempo futuro, se puede determinar la rentabilidad del proyecto 
en base a estimaciones elaboradas y resultados obtenidos. 
Para determinar el VAN se utilizó la siguiente formula: 
Dónde:  
- Fj: Flujo de caja en el periodo j.  
- Io: Desembolso de inversión en el periodo 0.  
- I: Tasa de interés de la inversión.  
- N: Numero de periodos. 
 
También se elaboró el cálculo de la Tasa Interna de Retorno, para este proyecto teniendo 
en cuenta la siguiente formula: 
Detalle Cant %
Deuda (D) 32786 40%
Patrimonio (E) 49179 60%
Total Pas+Pat. 81965 100%
Impuesto a la Renta 29.5%
TCEA 20.33%
 







PERIODO 0 1 2 3 4 5
FCE DESCONTADO 81,825 68,177 62,455 54,643 48,128 60,560
PAYBACK 1.22
Tiempo 1 Años 3 Meses
WACC 22.77%
Dónde:  
- Fj: Flujo de caja en el periodo j  
- Io: Desembolso de inversión en el periodo 0.  
- N: Numero de periodos. 
Con esta información se procedió a elaborar el cálculo del VAN y TIR para el proyecto:  




Elaborado por: Equipo de trabajo 
Con este Cok se pudo establecer que el proyecto generara S/ 213743.46 con una inversión 
inicial de S/ 81965.00, también es necesario m mencionar que el TIR fue de 120.25% con 
ello, refleja la importancia del negocio para poder realizar las proyecciones del caso. 
6.2.2.   Ratio Beneficio-Costo y Payback 
Según el análisis elaborado, teniendo en cuenta los diferentes índices, afirmando que el 
beneficio costo del proyecto es de 3.61, es decir que por cada unidad invertida, se obtiene 
un 3.61 de multiplicación de rentabilidad. 
Además de saber que gracias al proyecto, la inversión realizada, será recuperada en 1 año 
y 3 meses, con ello se puede ver la rentabilidad del proyecto y el respaldo que tiene en 
cuanto a proyecciones y sustento financiero. 
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Escenario VAN e TIR e B/C e Payback e VAN f TIR f B/C f Payback f
Pesimista Maximo 0.00 28.40% 1.00 4.29 18091.74 31.91% 1.37 4.54
6.3.  Identificación de las Variables para Sensibilizar 
Se realizó el análisis de sensibilización, para ello se tuvo en cuenta el cálculo de la elasticidad y 
de la sensibilidad, además de definir diferentes escenarios posibles, a continuación se muestra 









Donde el 13.61% es el resultado del Valor Actual Neto Real descontando el Valor Actual Neto 
Pesimista, dividiendo lo obtenido entre el Valor Actual Neto Real. El valor de Elasticidad es de 
2.72, que se obtiene al dividirlo entre la unidad. 
Con los resultados obtenidos se pudo elaborar el segundo escenario pesimista máximo, que 
indica hasta cuanto puede soportar una caída en las ventas dentro del proyecto, es decir un 
escenario que indica que el capital se recuperara en cinco años, donde se obtendrá ganancias, 










Detalle 0 2020 2021 2022 2023 2024
INGRESOS
Ventas 580,289 610,855 645,191 683,959 727,641
Devolucion capital de trabajo 62,587
valor de salvamento del activo 0
Total ingresos 0 580,289 610,855 645,191 683,959 790,228
EGRESOS
Pago de Provedores 32,555 26,625 28,052 29,652 31,472
Remuneración Producción 91,432 91,919 93,757 95,633 97,545
Costos Indirectos de Producción 46,602 47,534 48,485 49,455 50,444
Gastos Administrativos 117,472 119,822 122,218 124,663 127,156
Gastos de Ventas 87,149 89,840 92,743 95,891 99,309
Pago de IGV 71,674 78,769 83,581 89,039 95,209
Impuesto a la Renta 35,612 42,235 48,780 56,026 63,918
Inversión Activo Fijo 15,322
Inversión Activo Fijo Intangible 3,915
Capital de trabajo 62,587
Total egresos 81,825 482,497 496,744 517,617 540,359 565,053
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -81,825 97,792 114,111 127,574 143,600 225,175
Prestamo 32,730
Pago interes prestamo 5,364 3,541 1,348
Pago amortizacion prestamo 8,964 10,786 12,979





PERIODO 0 1 2 3 4 5
FCE DESCONTADO 81,825 76,160 69,211 60,261 52,827 64,513
PAYBACK 1.08





PERIODO 0 1 2 3 4 5
FCE DESCONTADO 51,550 67,982 66,197 61,192 63,200 80,719
PAYBACK 0.7583
Tiempo 0 Años 9 Meses
6.3.1.   Definición de los Escenarios 
A continuación se muestra los diferentes escenarios con una variación del 5% tanto en el 
incremento de unidades, y de 5% para la reducción de unidades (pesimista), también se 
hizo previamente el análisis de elasticidad y sensibilidad, dando como resultado una 
variación máxima del 36.73% (pesimista máximo). 



















Elaborado por: Equipo de trabajo 
 




Detalle 0 2020 2021 2022 2023 2024
INGRESOS
Ventas 525,024 552,678 583,745 618,820 658,342
Devolucion capital de trabajo 62,587
valor de salvamento del activo 0
Total ingresos 0 525,024 552,678 583,745 618,820 720,929
EGRESOS
Pago de Provedores 29,455 24,089 25,380 26,828 28,475
Remuneración Producción 82,724 83,165 84,828 86,525 88,255
Costos Indirectos de Producción 42,164 43,007 43,867 44,745 45,640
Gastos Administrativos 117,472 119,822 122,218 124,663 127,156
Gastos de Ventas 78,849 81,284 83,911 86,759 89,851
Pago de IGV 64,848 71,267 75,621 80,559 86,141
Impuesto a la Renta 32,220 38,212 44,134 50,691 57,831
Inversión Activo Fijo 15,322
Inversión Activo Fijo Intangible 3,915
Capital de trabajo 62,587
Total egresos 81,825 447,733 460,847 479,960 500,768 523,349
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -81,825 77,291 91,832 103,785 118,051 197,581
Prestamo 32,730
Pago interes prestamo 5,364 3,541 1,348
Pago amortizacion prestamo 8,964 10,786 12,979





PERIODO 0 1 2 3 4 5
FCE DESCONTADO 81,825 60,194 55,698 49,024 43,428 56,607
PAYBACK 1.39





PERIODO 0 1 2 3 4 5
FCE DESCONTADO 46,640 51,283 51,417 48,338 51,956 70,827
PAYBACK 0.91
Tiempo 0 Años 11 Meses
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Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
INGRESOS
Ventas 350,595 369,062 389,807 413,229 439,621
Devolucion capital de trabajo 62,587
valor de salvamento del activo 0
Total ingresos 0 350,595 369,062 389,807 413,229 502,208
EGRESOS
Pago de Provedores 19,669 16,086 16,948 17,915 19,015
Remuneración Producción 55,241 55,535 56,646 57,779 58,934
Costos Indirectos de Producción 28,156 28,719 29,293 29,879 30,477
Gastos Administrativos 117,472 119,822 122,218 124,663 127,156
Gastos de Ventas 52,653 54,279 56,033 57,935 60,000
Pago de IGV 43,304 47,590 50,498 53,795 57,523
Impuesto a la Renta 21,516 25,517 29,472 33,850 38,618
Inversión Activo Fijo 15,322
Inversión Activo Fijo Intangible 3,915
Capital de trabajo 62,587
Total egresos 81,825 338,011 347,548 361,107 375,815 391,722
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -81,825 12,585 21,514 28,700 37,414 110,487
Prestamo 32,730
Pago interes prestamo 5,364 3,541 1,348
Pago amortizacion prestamo 8,964 10,786 12,979





PERIODO 0 1 2 3 4 5
FCE DESCONTADO 81,825 9,801 13,049 13,557 13,764 110,487
PAYBACK 4.29





PERIODO 0 1 2 3 4 5
FCE DESCONTADO 49,095 -1,420 4,768 7,766 16,467 39,606
PAYBACK 4.54
Tiempo 4 Años 7 Meses
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Unidades Ventas Costos Utilidades
5,245 292875 296863 -3988
5,250 293154 296943 -3789
5,255 293433 297023 -3589
5,260 293713 297103 -3390
5,265 293992 297182 -3191
5,270 294271 297262 -2991
5,275 294550 297342 -2792
5,280 294829 297422 -2592
5,285 295109 297501 -2393
5,290 295388 297581 -2194
5,295 295667 297661 -1994
5,300 295946 297741 -1795
5,305 296225 297821 -1595
5,310 296504 297900 -1396
5,315 296784 297980 -1196
5,320 297063 298060 -997
5,325 297342 298140 -798
5,330 297621 298219 -598
5,335 297900 298299 -399
5,340 298179 298379 -199
5,345 298459 298459 0
5,350 298738 298538 199
5,355 299017 298618 399
5,360 299296 298698 598
5,365 299575 298778 798
5,370 299855 298857 997
5,375 300134 298937 1196
5,380 300413 299017 1396
5,385 300692 299097 1595
5,390 300971 299177 1795
5,395 301250 299256 1994
5,400 301530 299336 2194
5,405 301809 299416 2393
5,410 302088 299496 2592
5,415 302367 299575 2792
5,420 302646 299655 2991
5,425 302926 299735 3191
5,430 303205 299815 3390
5,435 303484 299894 3589
5,440 303763 299974 3789
5,445 304042 300054 3988
6.3.2.   Punto de Equilibrio 
A continuación, se determinará el punto de equilibrio para el proyecto, que alcanzo a 5332 
unidades a vender, quiere decir que una vez se venda una unidad superior a esta, se 
empezara a generar utilidades. 
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Botellas Con Corazones Pavonados 18.50% 53.47 15.28 38.19 7.07 989 37766
Botellas con Corazones - Pintado Palabra Love 18.50% 56.27 16.08 40.19 7.44 989 39744
Botella Craquelado con Papel 16.50% 55.93 15.98 39.95 6.59 882 35235
Botella con Decoración con Material Yute 16.50% 63.08 18.02 45.06 7.43 882 39738
Botella con Diseño con Ancla Marina 15.00% 52.08 14.88 37.20 5.58 802 29828
Botella con Diseño Arenado 15.00% 53.91 15.40 38.50 5.78 802 30872
Total 100% 334.73 95.64 239.10 39.88 5345 213185
Para poder determinar el punto de equilibrio se utilizó la fórmula de Punto de Equilibrio de 
línea de productos. Una vez obtenido el margen de contribución de cada producto, que es 
la diferencia entre precio unitario y costos unitario. Luego se halló el margen de 
contribución ponderado multiplicando el margen de contribución por la participación. Una 
vez hallado, se estableció el punto de equilibrio descontando los costos fijos totales. 
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5332 Unidades 
S/. 298595 Ingreso Totales 
S/. 298595 Costos Totales 
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2020 2021 2022 2023 2024
ACTIVO
Activo Corriente
Efectivo y equivalentes efectivo 88.0% 91.3% 93.7% 95.8% 97.3%
Cuentas por Cobrar Comerciales 1.6% 1.4% 1.3% 1.1% 1.0%
Existencias (Neto) 3.2% 2.7% 2.4% 2.0% 1.7%
Gastos Diferidos 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Credito tributario 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Total Activo Corriente 92.9% 95.5% 97.4% 98.9% 100.0%
Activo no Corriente 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Inversiones Inmobiliarias (Neto) 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Inversiones Activo Fijo (In. Maq. Eq.) (Neto) 5.5% 3.5% 2.0% 0.8% 0.0%
Activos Intangibles 1.7% 1.0% 0.6% 0.2% 0.0%
Otros activos 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Total Activo No Corriente 7.1% 4.5% 2.6% 1.1% 0.0%
TOTAL ACTIVO 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
PASIVO
Pasivo Corriente
Obligaciones Financieras 5.7% 5.8% 0.0% 0.0% 0.0%
Cuentas por Pagar Comerciales 0.8% 0.7% 0.6% 0.5% 0.5%
Impuesto a la renta 17.9% 17.9% 17.8% 16.8% 15.9%
Pasivos Mantenidos Venta 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Total pasivo corriente 24.4% 24.4% 18.4% 17.3% 16.4%
Pasivo No Corriente 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Obligaciones Financieras 6.9% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Impuesto a la renta 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Total Pasivo no Corriente 6.9% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
TOTAL PASIVO 31.3% 24.4% 18.4% 17.3% 16.4%
PATRIMONIO 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Capital Social 25.9% 21.9% 18.8% 15.4% 12.9%
Reservas Legales 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Resultados Acumulados 42.8% 53.7% 62.8% 67.3% 70.7%
Diferencias de Conversión 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Total Patrimonio Neto 68.7% 75.6% 81.6% 82.7% 83.6%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
Análisis Vertical
6.3.3.   Análisis Vertical 
El análisis vertical muestra que la cuenta que mayor valor con respecto a los activos es el 
del efectivo y equivalentes en efectivo con el 88.0%, en cuanto a los pasivos y patrimonios 
la cuenta que mayor representación tiene es el de los resultados acumulados con un 42.9%. 
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38,052 22.8% 40,115 19.6% 59,804 24.4% 66,813 21.9%
162 0.0% 182 0.0% 205 0.0% 231 0.0%
11 0.0% 153 0.0% 161 0.0% 170 0.0%
0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
38,224 21.7% 40,450 18.9% 60,170 23.6% 67,215 21.4%
0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
-2,597 -25.0% -2,597 -33.3% -2,597 -50.0% -2,597 -100.0%
-783 -25.0% -783 -33.3% -783 -50.0% -783 -100.0%
0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
-3,380 -25.0% -3,380 -33.3% -3,380 -50.0% -3,380 -100.0%
34,844 18.4% 37,070 16.5% 56,790 21.7% 63,835 20.1%
2,193 20.3% -12,979 -100.0% 0 0.0% 0 0.0%
-66 -4.3% 79 5.4% 89 5.7% 101 6.2%
6,307 18.6% 6,234 15.5% 6,901 14.9% 7,516 14.1%
0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
8,434 18.2% -6,666 -12.2% 6,990 14.6% 7,617 13.8%
0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
-12,979 -100.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
-12,979 -100.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
-4,545 -7.7% -6,666 -12.2% 6,990 14.6% 7,617 13.8%
0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
39,389 48.6% 43,736 36.3% 49,800 30.3% 56,217 26.3%
0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
39,389 30.3% 43,736 25.8% 49,800 23.4% 56,217 21.4%
34,844 18.4% 37,070 16.5% 56,790 21.7% 63,835 20.1%
Análisis Horizontal
6.3.4.   Análisis Horizontal 
En la siguiente tabla se muestra el análisis horizontal, donde se puede apreciar que la mayor 
variación en los resultados acumulados en el periodo 2020 al 2021, y el segundo es el de la 
impuesta a la renta. Además la mayor variación año a año es del total de activos corrientes. 

























- El estudio muestra que el mercado de venta de artículos decorativos en vidrio, presenta 
una demanda elevada, además de que los precios presentados son competitivos. 
- El precio de los artículos sustitos en el mercado presenta una utilidad unitaria elevada, 
este hecho genera empresas con una rentabilidad atractiva para otros competidores. 
- Aplicando un correcto plan de marketing se puede profundizar dentro del mercado, 
colocando al proyecto en un lugar expectante dentro del mercado. 
- La ganancia generada por cada unidad puede ser elevada, pero comparado con los 
artículos sustitutos, son de precios similares. 
- Generar una compañía especialistas en decoraciones es atractivo, ya que el mercado en 



















- Colocar nuevas tiendas, o expandir las líneas de mercados de los productos ya 
existentes, harían que las empresas obtengan mejores ingresos, además de presentar 
ser una opción rentable. 
- Tener cuidado con los artículos sustitutos de los competidores, ya que podrían ser una 
amenaza constante, para ello se espera reducir los precios, o realizar campañas 
agresivas según se necesiten. 
- El plan de Marketing es necesario dentro del mercado, no se puede colocar un producto 
sin haber realizado un estudio adecuado. 
- Los precios atractivos atraen a muchos competidores del mercado, esto tendría que ser 
una iniciativa para renovar y retroalimentar los productos. 
- Los productos decorativos, son un mercado amplio, el incursionar dentro de este 
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Anexo 4 Fotos de Aplicación de Encuestas 
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